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RESUMEN 
La realización de este proyecto tiene como principal objetivo evaluar  la fiabilidad 
empresarial y financiera sobre la creación de una empresa de servicios bajo la forma 
cooperativa en el sector de la hostelería, situada en una zona con un gran volumen turístico 
como es la costa Dorada. 
 
El marco de trabajo en que basamos la creación de la empresa es la creación de una central de 
compras que  ha de  englobar el total de las compras de las empresas con actividades 
hosteleras de la zona, ofreciéndoles unos servicios basados en la compra y la distribución de 
sus necesidades de producto,  mediante una red de comercialización y distribución 
centralizada. 
Los promotores de la central van a ser los mismos propietarios de los establecimientos 
turísticos. Los intereses comunes entre ellos son entre otros,  una optimización de recursos 
basados en un concepto importantísimo para el futuro de las empresas como es la 
optimización de beneficios mediante la reducción de costes y a su vez conseguir una 
especialización en las actividades potenciales de sus empresas. La asociación de estos 
promotores va a ser mediante los ideales de una sociedad con plena autonomía,  libre 
adhesión y baja voluntaria, características entre otras que reúne la sociedad   cooperativa de 
servicios, bajo la cual estructura se creará nuestra empresa. 
 
El estudio que realizamos parte de un inicio basado en el estudio de la idea de negocio, lo cual 
nos hace que trabajemos en determinar las oportunidades que se nos presentan para iniciar, 
desarrollar y potenciar esta idea inicial. Una vez determinado este análisis previo, procedemos 
a la descripción del mercado en que nos vamos a mover teniendo en cuenta tanto su 
estructura, como amenazas, debilidades e incluso puntos fuertes que tenemos en nuestro 
proyecto. 
A continuación nos centramos en enumerar las características que van a dar forma a nuestra 
sociedad, describiendo  el producto / servicio que vamos a ofrecer a nuestros asociados. Las 
características están basadas en estos tres aspectos principales, el  plan de compras, la 
distribución y la comercialización de nuestro servicio. 
Para conseguir llevar a cabo las acciones establecidas de nuestra sociedad, detallaremos 
previamente tanto  los medios físicos, como son por ejemplo nave industrial, camiones,... y 
los medios personales visto con detalle en el  apartado de recursos humanos. 
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Por último una vez ya descrito todo lo que seria nuestra organización, nos dedicaremos a 
detallar el aspecto económico – financiero de la sociedad, detallando el plan económico – 
financiero para los primeros años de funcionamiento. 
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0. GLOSARIO
 
SCCL: Sociedad catalana cooperativa limitada 
 
DAFO: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. 
 
IVA: impuesto valor añadido 
 
DESADV: información formato electrónico codificada por AECOC de aviso expedición de 
mercancía 
 
AECOC: Asociación española de Codificación comercial 
 
ANCECO: Asociación nacional centrales compra y servicio 
 
ISO: Organización nacional para la normalización 
 
ERP: Entrerprise Resource Planning 
 
DAT: test que evalúa el razonamiento verbal 
 
PMA: test que evalúa las aptitudes mentales primarias 
 
TRLET: Texto Refundido de la Ley del Estatuto de los Trabajadores 
 
UE: Unión Europea 
 
CTE: Código técnico Edificación 
 
EIA: Estudio Impacto ambiental 
   
Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                            6              
 
 
 7                           Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                           
1 PREFACIO
 
1.1 Origen del proyecto 
 
El origen del mismo nace en el momento de mi incorporación al puesto conocido como 
técnico de compras o ingeniero de compras en una empresa del sector servicios que trabaja a 
nivel nacional y que desarrollo durante un periodo de 6 meses. 
 
Una vez en el puesto trabajo me doy cuenta de la importancia que tiene para la cadena de 
suministros de una empresa el departamento de compras y con la ayuda del Profesor Bernardo 
López Pinto que me sugiere este tema comienzo a trabajar en ello. 
 
 
1.2 Motivación del proyecto 
 
Mi anterior experiencia laboral en un departamento de logística en la  multinacional del 
mueble IKEA, sumada a la de mi posterior puesto en un departamento de compras de una 
cadena hotelera durante 6 meses hace que la realización de este proyecto sea de una gran 
importancia para mi, ya que con la ayuda de los conocimientos adquiridos durante mis 
estudios de ingeniería industrial podré conocer gran parte de  los entresijos de un proceso 
importantísimo para el futuro de las empresas como es el de aprovisionamiento/compras y 
distribución. 
 
Una vez introducidos en este proyecto descubro la gran importancia que tiene para una mejor 
formación el hecho de  poder trabajar en una empresa “comercial”, es decir que sea la que 
vende un servicio y producto ante lo cual tras buscar en el mercado surge la posibilidad de 
incorporarme en una empresa que opera internacionalmente como gestor de cuentas 
Nacionales integrado dentro de la supply Chain. 
 
Con todos los conocimientos citados en las diferentes empresas y en los diferentes puestos 
desempeñados he conseguido crearme un concepto más detallado de cada uno de los factores 
intervinientes en las relaciones comerciales. 
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Con todo ello mi objetivo a medio plazo sería el de la dirección de cualquier de los 
departamentos pertenecientes a la supply logístico de una empresa, pues como he ido 
descubriendo en varios años es de  vital importancia saber como funciona cada uno  de sus 
departamentos ya que todos  están interrelacionados entre si. 
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2 INTRODUCCIÓN 
 
2.1 Propósito 
 
El propósito de este proyecto no es otro que la creación de una empresa bajo la forma jurídica 
de Sociedad cooperativa de servicios (SCCL) que se encargue de las realizar las compras y de 
gestionar la distribución de las mismas,  de un determinado grupo de empresas pertenecientes 
al sector de la restauración de una zona turística específica. 
 
2.2 Objeto 
 
El objeto se basa en la creación de una central de compras, para que con la centralización de 
las compras y distribución  de diferentes establecimientos de la restauración de la zona de la 
Costa Dorada,  conseguir unas mejores condiciones  de compra de las necesidades. 
Para ello vamos a centralizar las compras de  las necesidades requeridas por estas  empresas 
en las familias de alimentación, bebidas, productos limpieza y mobiliario. 
  
Por otro lado conseguiremos un mejor servicio acorde con las necesidades de la zona, ya que 
la especialización por nuestra parte en compras y distribución reportará beneficios de calidad 
final ofrecida, así como conllevará una potenciación de los establecimientos en lo que serían 
sus actividades fuertes o potenciales. 
 
2.3 Alcance 
 
Procederemos a la creación de una sociedad cooperativa, de la cual sean socios todas las 
empresas de la restauración de la Costa Dorada interesadas.  
Será una sociedad que con plena autonomía y bajo los principios de libre adhesión y de baja 
voluntaria, con capital variable y estructura y gestión democrática que asociará a personas 
naturales o jurídicas que tienen intereses comunes [Ref.1]. 
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Él objetivo principal será  mejorar la situación económica de los componentes y del entorno 
comunitario en el que actúan, desarrollando una actividad empresarial de base colectiva en la 
cual los intereses colectivos estarán por encima de toda idea de beneficio particular. 
Nos centraremos en realizar las compras y su posterior distribución de todos aquellos artículos 
comprendidos dentro de alimentos, bebidas, mobiliario, higiene, textil.etc 
La intención en definitiva no es otra que reducir el precio de adquisición y distribución de la 
mercancía, ya que al mayor sea el volumen de negocio mejores precios se conseguirán de los 
proveedores y transportistas y conseguiremos un mejor servicio gracias a nuestra 
especialización en este ámbito de actuación. 
 
Para ello contaremos con los diferentes entes públicos de la región relacionados tanto con el 
turismo como con el consumo como colaboradores indirectos  del proyecto. Pese a que su 
papel se desarrollara desde una posición pasiva en cuanta actividad, ya que ellos no van a 
intervenir en el funcionamiento de la empresa, consideramos importante  su papel dentro del 
mismo como colaboradores para cumplir los  objetivos comunes  tanto de las entidades 
públicas como privadas.  
El buen funcionamiento tanto económico como a nivel  servicios en las diferentes empresas, 
implicará  el logro de los objetivos  de las sociedades, ya que se conseguirá ofrecer un buen 
servicio en la zona que a su vez repercutirá en la imagen externa que se lleva el consumidor.  
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3  IDEA DE NEGOCIO 
 
3.1Oportunidad de negocio 
 
La situación socioeconómica ha determinado un continuo incremento de todos los costes de la 
empresa por encima del aumento de los ingresos conseguidos, lo que evidentemente ha 
provocado, en casi todos los casos una reducción de los beneficios. 
Esta situación  ha llevado a una situación en la que nosotros establecemos el precio del 
producto/servicio en función de las exigencias del mercado y la única forma de aumentar 
nuestros beneficios es disminuir los costes, unos costes que vienen determinados tanto en la 
producción como en la compra, por lo que es de vital importancia en todas las empresas la 
reducción de estos factores. 
 
Es un objetivo primordial el hecho de  centrarse en la reducción del coste de compra de los 
productos / servicios en las empresas ya que hasta ahora era una función bastante descuidada 
por gran parte de las empresas. Un claro ejemplo es la clara tendencia de muchas empresas a 
externalizar una parte o incluso toda la función compras de la propia empresa. 
El hecho de externalizar esta función y ponerla en manos de un grupo especializado nos 
proporcionará una optimización de la misma, así como permitirá a las empresas de la zona 
dedicarse a lo que mejor saben hacer. 
El importante desarrollo de las herramientas informáticas y a su vez de las tecnologías de la 
información no hace más que corroborar que nos encontramos en un momento idóneo para 
desarrollar al máximo de sus posibilidades la función compras en las empresas. 
 
3.2 Perspectivas 
 
Nos encontramos ante una sociedad consumista, en la que el individuo se encuentra deseoso 
de poder consumir sus recursos económicos en algo que le seduzca, que le cree una sensación 
de bienestar que le permita aislarse de sus obligaciones diarias ya sea en lo laboral o en lo 
personal, a lo cual sumamos que  cada vez es más evidente el deseo por parte del consumidor 
de reclamar en el marco del turismo propuestas más flexibles alejadas de las rigidazas de los 
tradicionales paquetes. 
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El hecho de que los turistas deseen poder disponer de una gran variedad de alternativas en el 
destino elegido provoca un auge en otro tipo de turismo dispar de aquel típico de sol y playa, 
que no es otro que  el conocido como turismo activo, es decir que desean poder realizar 
actividades en sus lugares de vacaciones ya sean bien deportivas, de salud, de belleza o 
incluso culturales. 
Ante esta demanda no podemos encontrar una región que responda mejor a las necesidades 
como la Costa Dorada ya que además de gozar goza de un clima mediterráneo [Ref.2] 
templado, sus buenas comunicaciones ya sea por transporte individual o como colectivo ya 
sea mediante bus, tren o avión hace que sea uno de los destinos veraniegos más solicitados de 
toda Europa.  
Todo esto sin olvidarnos de la gran variedad de oferta existente para periodos que no seas 
considerados vacacionales ya que podemos encontrar desde un gran número de deportes a 
practicar, desde convencionales como el golf hasta de aventura, además reseñar  el  que es 
uno de los parques de atracciones más importantes de Europa como es el Universal Port 
Aventura. 
Por lo que consideramos de vital importancia hacer corresponder las perspectivas sociales de 
los consumidores con las perspectivas económicas de los empresarios y uno de los factores a 
trabajar más intensamente no es otro que  el mencionado anteriormente de la función de 
compras. 
3.3 Promotores 
Serán todos aquellos propietarios de hoteles, restaurantes, responsables comerciales de las 
empresas de la restauración de la zona... que deseen adherirse a la SCCL creada como central 
de compras. 
Deberán aceptar las condiciones necesarias para acceder a una SCCL como son: 
-Las cooperativas son sociedades que  asocian personas naturales o jurídicas. Esto significa 
que la cooperativa es una asociación de personas, no de capitales. 
- Las cooperativas son sociedades que, con  pleno derecho y bajo los principios de libre 
adhesión y  de baja voluntaria. 
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- Con  capital variable y  estructura y  gestión democrática.  
- Las cooperativas son sociedades no mercantiles que  asocian personas con  intereses o 
necesidades socioeconómicas comunes, que se proponen mejorar la situación económica y  
social de sus componentes y del entorno comunitario donde  se  mueven desarrollando una 
actividad empresarial de base colectiva 
3.4 Factores de éxito 
 
Tal y como hemos argumentado en los apartados anteriores nos encontramos ante una serie de 
factores que nos indican que existe una gran posibilidad de alcanzar el éxito con nuestro 
proyecto. 
De entre los hechos más destacados encontramos por un lado la idoneidad de la zona que 
cumple con todos los requisitos para ser un centro importante de turismo de todo  tipo, lo que 
conlleva un gran volumen de negocio que en este caso será de vital importancia a la hora de 
conseguir las condiciones de compra. No olvidemos que en la zona no existen en gran número 
los denominados “resorts” que presentan una dura competencia hoy en día para el resto de la 
hostelería ya que poseen unos elevado volumen de negocio por lo que consiguen una buena 
condición de compra. 
 
También sin olvidarnos que existe una gran tendencia hacia la externalización de la función 
compras de las empresas [Ref.3] potenciada por el gran desarrollo de las tecnologías de la 
información y de las herramientas informáticas.  
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4. ELABORACIÓN DEL PROYECTO 
4.1 Introducción 
Los promotores de la SCCL no podrán encargarse de la dirección de esta, por lo que se creará 
un consejo rector formado por alguno de los promotores que marcarán las bases y las líneas a  
seguir   una vez establecida la  política general por la asamblea general. 
Para cumplir con la correcta gestión de la cooperativa, el consejo rector  nombrará a una 
persona externa a ella como director general que se encargará de ejercer de mediador entre la 
dirección de la cooperativa y de la central de compras. 
El director general deberá poner en prácticas las acciones necesarias para conseguir el 
desarrollo de la idea empresarial para la cual ha sido concebida la SCCL. Esta idea no es otra 
que la de ofrecer un servicio a todos las empresas de la zona de la costa dorada que consiste 
en externalizar su proceso de compras de la gran parte de sus productos para conseguir 
disminuir  unas mejores condiciones en este ámbito para  beneficiar a las empresas adheridas. 
Esta persona se encargará de establecer un proceso para la central de compras, así como de 
marcar unos objetivos y unas prioridades para la misma, a su vez se responsabilizarán de los 
diferentes responsables de ésta para asegurarse del buen funcionamiento  y del cumplimiento 
de los resultados esperados de la misma. 
Cada responsable elegirá el proceso que considere más idóneo acorde con las necesidades y 
características establecidas, en lo que el director general deberá de dar su aprobación 
definitiva así como de valorar junto con el responsable las posibles mejoras. 
Para asegurar el buen funcionamiento del proceso de la central de compras así como de 
herramienta  de trabajo, se instalará un programa informático que permita interconectar  los 
diferentes procesos. 
4.2 Herramienta informática compras 
 
La herramienta utilizada para la gestión del proceso de compras es la XXXXXX, esta 
herramienta nos va permitir una configuración de todos las circunstancias o hechos  
relacionados con el proceso de aprovisionamiento, teniendo en cuenta las funciones que 
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desarrolla cada persona en la organización, incorporando múltiples tipos de permisos que van 
desde permisos de productos hasta limites de gasto. 
 
La ventaja más importante de la utilización de esta herramienta no es otra que el aumento de 
la cantidad y calidad del flujo de la información en el proceso ya que siempre se encontrará 
disponible y actualizada, añadiendo a su vez una reducción de errores, de duplicación y 
pérdidas de información. Además con el  Reporting de históricos cada usuario puede analizar 
los datos que fluyen por el sistema referente a su área de responsabilidad. Estas herramientas 
dan soporte a la toma de decisiones de planificación de compras de cada material, a la 
elección de proveedores y/o a la reducción de stocks. 
Dispondremos de un catálogo de todos los productos ofertados por la central de compras 
donde aparecerán todos los datos significativos del producto, es decir, información técnica, 
precios, lotes, tiempo de entrega, pedido mínimo. Este catálogo será de gran utilidad para los 
responsables de hacer los pedidos por parte de las empresas de restauración ya que dispondrán 
de toda la información necesaria para el buen desempeño de su trabajo. 
Para el proceso  de aprobación de órdenes de compra utilizaremos un sistema digitalizado en 
que cada tipo de usuario se configura individualmente pudiendo fijar límites de compra y  
guiar procesos de aprobación. Con este sistema podremos descentralizar el proceso 
manteniendo la información centralizada y disponible, reduciendo el tiempo y la burocracia 
de cada orden. 
El envío de la orden generada se enviará directamente al proveedor en cualquier formato  
dependiendo de su nivel tecnológico (fax, email, web). El hecho de tener todos los productos 
de una forma estándar dentro del sistema se evitan los errores de comprensión reduciendo así 
el tiempo de respuesta del proveedor. 
Para la recepción de solicitudes y la notificación de recepción de mercancía se hará uso de 
diversas herramientas auxiliares como serán lectores de códigos de barras para la recepción de 
mercancía, y  procesando las solicitudes  a través de pda’s o  utilizando tecnología móvil en 
los diferentes establecimientos. 
Para el apartado logístico la herramienta contará con un módulo llamado avanzado de 
almacenes que se encargará de gestionar todas las acciones en particular del propio almacén. 
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Este módulo del programa no es otra que una más de las funciones del hardware utilizado en 
la central de compras para su correcta gestión, el hecho de estar integrado con el 
procedimiento de compras hace que podamos programar las recepciones diarias y que 
sobretodo dispongamos en todo momento información del stock disponible para no hacer 
compras innecesarias. 
 
4.3 Proceso central de compras 
 
El proceso de compras estándar establecido para la central sería aproximadamente y a grandes 
rasgos el indicado en la siguiente figura: 
 
  
Figura 4.1 
a) El establecimiento detecta una necesidad e introduce esta en el sistema informático 
b) el sistema informático comprueba si hay stock o si hay alguna orden de compra del 
material 
c) el sistema informático emite una orden de compra o una orden de envío a la C. Compras 
d) la central de compras realiza proceso de compras 
e) el almacén recepciona la mercancía y lo introduce en el sistema 
f) la central de compras gestiona las diferentes ordenes de envió y le entrega albarán de 
entrega al almacén 
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g) distribución de la mercancía y emisión de factura 
De entre todos los procesos anteriores a continuación hacemos una descripción detallada de 
aquellos más relevantes como son el proceso de compra, el de distribución y la emisión y 
pagos de facturas 
 
4.3.1 Proceso de compras 
 
El inicio del proceso de compras viene determinado por la creación o detección de una 
necesidad actual o en un periodo breve de tiempo, es en este preciso instante cuando nace lo 
que denominamos el proceso de compras y que se podría resumir de la siguiente manera:  
-solicitud de compra: se crea a partir de la necesidad generada o detectada de un determinado 
artículo 
-búsqueda información: en este instante el principal objetivo es el de buscar conformación del 
artículo, esta información consistiría en localizar los posibles proveedores de este material, su 
plazo de entrega, precio, posibles ofertas o promociones… 
-Creación pedido: una vez ya tenemos toda la información necesaria procedemos a la 
redacción de la oferta, que ha de incluir todos los aspectos detallados de las condiciones del 
pedido 
-Seguimiento del pedido mantener contacto con el proveedor para asegurarnos de que no 
existe ningún tipo de problema con lo establecido en el pedido en firme y así informar a los 
interesados del estado del mismo 
-Recepción material: comprobación mediante albaran de que las cantidades indicadas son las 
correctas y la mercancía se encuentra en perfecto estado  
-Pago factura: Se procederá al pago de la misma en las condiciones establecidas en el pedido 
siempre y cuando la mercancía recibida sea correcta 
 
Las compras tradicionales suelen  utilizan medios tradicionales como el teléfono y el fax que 
tienden a generar errores en el flujo de información con lo que el ciclo de compra se alarga 
innecesariamente. 
Algunos ejemplos reales de estas ineficiencias pueden ser: 
 
-Búsqueda de información: La búsqueda del producto en los diferentes catálogos en formato 
papel hace que a parte del tiempo que se dedica a la búsqueda se pierda la posibilidad de 
comparación o asociación entre productos similares. 
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-Información contenida en el pedido: El usuario rellena a mano la información del pedido. 
Cada usuario rellena de forma particular los pedidos generando información errónea 
malentendidos, falta de información, cruce de llamadas y retrasos en el pedido. 
-Envío del pedido al proveedor: En organizaciones donde las compras se realizan de forma 
descentralizada o donde abundan las órdenes de compra urgente, el usuario envía 
directamente la orden de compra al proveedor lo que provoca que el responsable de compras 
no tenga información en tiempo real de lo que se esta comprando y en casos extremos no 
tenga esta información hasta que llega la factura. Esta falta de información en las compras 
genera ineficiencias y redundancias de pedidos. 
Seguimiento del pedido: El usuario final no tiene, en ningún momento, intercambio de 
información con el proveedor sobre el estado de sus órdenes de compras. 
 
Estos hechos hacen que tratemos  de dar un nuevo enfoque al proceso de compras para evitar 
estas ineficiencias, y la mejor manera de subsanar estas es la de la utilización de la 
herramienta informática presentada anteriormente que nos ayude a que todos los implicados 
en el proceso dispongan de toda la información actualizada de la compra. 
De esta forma la información fluye desde dentro de la organización hacia el proveedor, y del 
proveedor hacia la organización, pudiendo ser revisada por cualquier usuario interesado en 
cualquier lugar y momento, permitiendo así que cada elemento de la cadena de suministros 
pueda optimizar sus aprovisionamientos 
Tanto en el interior de la empresa como para el proveedor la información esta totalmente 
estructurada provocando una optimización en el proceso de compra evitando todas las 
ineficiencias de los procesos tradicionales. 
 
4.3.2 Logística
Recepción y almacenamiento de mercancía 
Para la mejor eficiencia y uso del almacén vamos a establecer una serie de tareas que serán 
supervisadas por el jefe de almacén, el cual será el responsable de organizar, controlar y 
gestionar el mismo. 
Entenderemos que las tareas básicas serán la recepción de la mercancía, que realizaremos 
siempre entre las 6 y las 13 horas, el almacenaje de la misma y la preparación de las órdenes 
de envío. 
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Entre las 6 y las 13 horas nuestro principal objetivo será la de recibir toda la mercancía del 
día, para ello centraremos todo nuestro equipo en recepcionar, validar, dar de alta y 
almacenar. 
El encargado de descargar el camión será el encargado de dar el visto bueno al estado de la 
mercancía y asegurarse de que todo lo que aparece en el albarán reflejado llega físicamente. 
Una vez esa mercancía se introduce en el sistema, el avanzado de almacenes nos indica si hay 
que almacenarla en la zona de almacenaje o bien en la zona de envío directos. En el caso de 
que se deba almacenar se hará en las ubicaciones del almacén que nos destine el programa. 
Una vez tenemos recepcionada la mercancía y almacenada nos dispondremos a preparar las 
órdenes de envío que vendrán generadas por destinatario, para su posterior  carga en el 
camión y su distribución a la mañana siguiente. (Horario de 13 a 20 horas aprox.) 
El medio utilizado para la justificación de la entrega de mercancía serán los albaranes. Estos 
los entrega la empresa vendedora a la compradora en el momento de hacer la entrega, deberán 
especificar de forma detallada el género o mercancía objeto del envío. 
A la hora  de validar la mercancía en el sistema aprovecharemos la información enviada en 
formato digital por el proveedor (DESADV), por lo que únicamente tendremos que introducir 
los errores y el nº de identicket, que nos servirá para relacionar entregas (albaranes) con 
facturas. 
Distribución mercancía 
La central de compras establecerá rutas de distribución que será las más idóneas para evitar 
costes inútiles. Estableceremos en base a esta ruta una hora de distribución en las diferentes 
empresas para agilizar al máximo el proceso de entrega. (estas las veremos más adelante) 
El transportista deberá exigir la firma del albarán de entrega y se dispondrá a su entrega a la 
finalización de la ruta al jefe de almacén para su introducción en el sistema y el posterior 
envío a la central de compras. 
En los albaranes de envío se consignarán los siguientes datos: 
- Datos del vendedor y del comprador. 
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- Número de código u orden. 
- Descripción de la mercancía (calidad, cantidad, modelo, precio por unidad y total). 
Los albaranes tendrán un formato preestablecido con lo que únicamente  se debe 
mecanografiar la descripción y detalle de la mercancía. Se efectuará por triplicado -tres 
copias- de esa forma podremos enviar dos y retener uno en sus archivos 
 
4.3.3 Facturación 
 
La factura es conocida como documento que se expide para hacer constar una venta, en el que 
aparece la fecha de la operación, los nombres del comprador y vendedor, las condiciones 
convenidas, la cantidad, descripción, precio e importe total de lo vendido. Se hace constar 
también el número de la factura, el nombre del comisionista o agente vendedor, la forma del 
embarque y otros datos adicionales relativos a cada operación. 
 
La obligación de expedir y entregar facturas supone facilitar a la Administración tributaria 
información referente a las transacciones económicas realizadas en el desarrollo de 
actividades empresariales y profesionales, suponiendo así un mecanismo para la correcta 
gestión de los tributos. Por ello, es importante que tanto empresarios como profesionales 
cumplan con el deber de expedir y entregar factura por cada una de las operaciones que 
realicen en el ejercicio de su actividad. Así, por ejemplo, en el IVA sólo poseyendo una 
factura correcta se permitirá al destinatario de la operación la deducción de las cuotas 
soportadas. Dicha obligación se recoge genéricamente en el Real Decreto 1496/2003, de 28 de 
diciembre, que sustituye al anterior Real Decreto 2402/1985 
Existe la posibilidad del uso de la Factura Electrónica que no es otro que el  documento 
tributario generado por medios informáticos en formato electrónico, que remplaza al 
documento físico en papel conservando su mismo valor legal. 
La Factura Electrónica es transmitida por medios telemáticos por el emisor y se conserva en 
soporte informático que permite su consulta e impresión en cualquier momento. 
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Esto quiere decir que ya no es necesario imprimir la factura para que esta sea válida legal y 
fiscalmente: todo el tratamiento - emisión, distribución y conservación - puede hacerse 
directamente sobre el fichero electrónico generado por el emisor. 
Pago de facturas 
 
Ámbito del procedimiento 
Todas las compras en las que intervenga la cooperativa como demandante del producto o 
servicio.  
Afecta a todos los proveedores comerciales y acreedores de servicios cuya actividad esté 
recogida en el procedimiento de la central de compras. 
 
Dependencia 
Las asistentes del  departamento económico de la central se encargarán de la comprobación de 
precios, plazos y formas de pago, así como de la conciliación entre albarán, pedido y factura, 
del proceso de visto bueno del supervisor económico y de la validación del comprador en 
compras inferiores a su límite económico y del jefe de compras para el resto. 
Por su parte el responsable económico a parte de la aprobación final de las facturas se 
responsabilizará de la contabilización de la misma y proceder a la emisión del pago en las 
condiciones establecidas. 
 
Proceso 
Se recibirá en la central la factura por duplicado del proveedor, en caso de no decepcionarla 
así nos dispondremos a realizar una fotocopia. 
Un original pasará a manos de la responsable económica para que proceda a registrarla 
contablemente y a su posterior archivo en el libro de IVA con sello que especifique: 
- Fecha de recepción del documento 
- Fecha de vencimiento 
- Forma de pago 
La otra copia o fotocopia se utilizará para iniciar el proceso de conciliación de costos, que se 
dividirá en dos según el coste de la compra, por lo que entenderemos por compras inferiores o 
superiores a 6.000 euros. 
 
Compras inferiores a 6.000 euros: 
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- Solicitud de compra 
- Pedido, autorizado por técnico compras 
- Albarán de recepción, firmado por jefe almacén 
- Factura aprobada por asistente financiero, responsable financiero 
 
Compras superiores a 6.000 euros: 
- Solicitud de compra 
- Pedido, autorizado por técnico compras y jefe de compras 
- Albarán de recepción, firmado por jefe almacén 
- Factura aprobada por asistente financiero, responsable financiero, jefe compras 
 
Todos los documentos se podrán consultar / descargar del sistema informático y 
procederemos a archivarlos en papel por el periodo estipulado por la ley. 
 
Forma de pago 
Para el pago de nuestras facturas intentaremos conseguir que todos los proveedores nos 
acepten mediante transferencia a un número determinado de días, a ser posible entre 30 y 120 
días, en caso contrario nos acogeremos a las diferentes formas de pago que nos impongan 
desde los diferentes proveedores, eso si todas a fecha 10 del mes que corresponda. 
Emisión de facturas 
 
Las facturas serán confeccionadas por la responsable económica de la central diariamente e 
incluirán todas las compras realizadas el día anterior. 
Se hará de acuerdo con lo estipulado en los reglamentos oficiales del estado y bajo las 
condiciones de cobro establecidas con el socio. 
 
Cobro de facturas 
Ámbito del procedimiento 
Todas las transacciones de mercancía entre la central de compras y las diferentes empresas 
pertenecientes a la cooperativa. 
 
 
   
Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                            24              
 
Dependencia 
Las asistentes del  departamento económico de la central se encargarán de la estipulación de 
precios en las facturas según precios establecidos del mismo, y de  plazos, formas de pago tal 
y como se estipula en las condiciones de cada socio, así como del proceso de visto bueno del 
supervisor económico. 
 
Proceso de facturación 
Se imprimirán cada mañana las diferentes órdenes de envío generadas durante el día anterior. 
El encargado del almacén se encargará de la entrega diaria de todos  los albaranes de 
expedición y la empresa transportista enviará diariamente los albaranes de entrega firmados 
por el destinatario. 
Las asistentes económicas procederán a la realización de la factura que cumpla los siguientes 
requisitos: 
 
- Solicitud de compra 
- Orden de envío, generado por el sistema informático. 
- Albarán de envío, firmado por jefe almacén 
- Albarán de entrega firmado por el receptor de la mercancía. 
 
Estipulará los precios establecidos para cada material y las condiciones de pago estipuladas 
con el proveedor. 
A continuación se le hará entrega de la factura a la responsable económica para su posterior 
aprobación y envío al socio. 
 
 
Forma de cobro 
Para el cobro  de nuestras se efectuará mediante transferencia bancaria a 60 días fecha factura 
con  fecha 10 del mes que corresponda. 
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4.4 Organigrama 
Al más alto nivel del organigrama nos encontramos al director general del cual dependen 
directamente únicamente tres personas como son el director de compras, el director de 
logística y el controller comercial. (Figura 4.2) 
DIRECTOR        
GENERAL 
 
DIRECTOR        
COMPRAS 
DIRECTOR        
LOGISTICA 
CONTROLLER 
COMERCIAL 
Figura 4.2 
 
Central de compras 
La central tendrá un organigrama jerárquico lo mayor descentralizado posible y en la cual 
cada uno de lo componentes tendrá unos límites a la hora de autorizar posibles 
acciones/compras/…  
Descentralizando las decisiones conseguiremos agilizar todos los trámites en lo máximo 
posible, esta acción además hará que todos los empleados se impliquen al máximo ya que 
ellos verán que tienen un campo de actuación en el que tienen total libertad para la toma de 
decisiones. 
La descentralización de las decisiones conlleva a que todos nuestros empleados además de 
estar  100% implicados en el trabajo tengan una elevada formación en el puesto pues han de 
estar bien formados para poder desempeñar sus funciones correctamente.  
 
El organigrama de nuestra central sería el correspondiente al de la figura 4.3 
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DIRECTOR  
DE       
COMPRAS 
    
RESPONS. RESPONS. RESPONS. RESPONS. ALIMENT. EQUIPA FINAN TEXTIL &    
BEBIDAS 
MIENTOS CIERO 
 
 
TÉCNICO  TÉCNICO  TÉCNICO      
DE DE DE TÉCNICO  TÉCNICO  TÉCNICO  TÉCNICO  
COMPRAS COMPRAS EQUIPA DE FINAN FINAN FINAN 
( ALIM.) MIENTOS TEXTIL CIERO CIERO CIERO ( BEBIDAS) 
   
Figura 4.3 
 
La jerarquización como se puede apreciar es mínima y marcada básicamente para establecer 
unos límites de autorización económica en función del puesto desempeñado, ya que a la hora 
de trabajar tal jerarquización es inapreciable, la única diferencia funcional parte de que cuanto 
más arriba en el puesto se tienen menos tareas administrativas y se adquieren más de 
investigación. 
 
El organigrama establece que aquellos que se encuentran en el último escalón solo podrán 
autorizar operaciones cuando su coste no ascienda por encima de los 6.000€ y sus acuerdos o 
tratos con proveedores no trasciendan de lo que es el día a día de la central de compras. En el 
siguiente escalón  aparecerían aquellas personas autorizadas para dar el visto bueno a 
operaciones que oscilan entre 6.000 € y 30.000€, sus acuerdos o tratos serán siempre sobre 
operaciones o campañas especiales y únicamente asistirán como consejeros del día a día en 
caso que su inferior lo solicite. 
 
Por último en el último escalón nos encontramos a la persona que alcanzará acuerdos que 
marcarán el futuro de la compañía y que tendrá que autorizar operaciones que excedan de los 
30.000€ 
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5. ANÁLIS  
Para determinar un correcto estudio del proyecto no consideramos mejor método que la 
realización de una serie de análisis como pueden ser por un lado un análisis DAFO que nos 
otorgara una visión general del entorno de la empresa y por otro lado la realización de un 
análisis de mercado centrado en las tendencias comerciales de este mismo. 
5.1 Análisis DAFO 
 
Aplicamos un análisis DAFO consistente en algo tan sencillo como estudiar cuáles son los 
puntos fuertes y débiles de la  empresa, desde el punto de vista del servicio que ofrece dentro 
de la región así como las oportunidades que presenta su entorno. 
Los parámetros que a continuación vamos a detallar son por un lado internos (debilidades y 
fortalezas) y  por otro lado externos (amenazas y oportunidades). 
 
Debilidades 
La principal debilidad que presenta esta empresa es su aceptación por parte de los futuros 
socios/clientes de ella debido a que comporta primero una serie de procedimientos rígidos que 
han de cumplir todos los clientes  para llevar un correcto funcionamiento de ellos mismos así 
como de la central. A su vez requiere un importante desarrollo tecnológico a lo cual la gran 
mayoría de las empresas pequeñas no serán muy favorables. 
Por otro lado tenemos los factores que diríamos personales como podrían ser la no aceptación 
de determinadas marcas por parte del  cliente y que sean las establecidas por la central además 
del hecho de que la gran mayoría de las personas seamos reticentes a los cambios. 
 
 
Amenazas 
En un principio la mayor amenaza sería la eliminación del descuento comercial denominado 
rappel que premia al descuento por volumen de compra pero que como veremos en los 
siguientes apartados significa un factor controlado. 
Aquellos factores que podríamos considerar como una amenaza sería la interactuación en la 
zona de otras centrales de compras como pueden ser: 
- centrales que trabajan a nivel nacional y  que ya existen en la actualidad  como puedan ser 
las conocidas IFA, EUROMADI  
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- por otro lado las que corresponden a grupos hoteleros que suelen actuar general con una 
central propia. 
 
Fortalezas 
Por un lado tenemos el hecho de que el mercado impone una reducción de los costes y el 
único modo prácticamente de hacerlo hoy en día es en el abaratamiento de los precios de 
compra. Para este hecho no hay otro método que conseguir un buen volumen de compras para 
poder negociar con los proveedores en los conceptos que veremos a continuación (descuento 
logístico, servicios,…) ya que los proveedores tampoco pueden hacer una reducción de sus 
precios si no hay una reducción de sus gastos. 
Por otro lado encontramos el interés de las entidades públicas de la zona que son las mayores 
interesadas en el correcto funcionamiento de la misma y que para ello pueden aportar un gran 
número de ayudas (subvenciones, créditos, captación socios, impuestos…) 
 
Oportunidades 
El hecho de ser una zona con un auge potencialmente elevado por el hecho de no basar la 
totalidad de su oferta turística en la oferta de sol y playa hace que la posibilidad de una 
reducción de los costes sea contemplada con gran esperanza por los empresarios actuales así 
como posibles nuevos promotores turísticos de la zona. 
A este hecho hemos de sumarle que nos encontramos en una época en que existe un gran 
desarrollo de las herramientas informáticas que pueden ayudar enormemente al desarrollo de 
este proyecto. 
 
 
5.2 Análisis de mercado 
 
Delimitaciones comerciales  
 
Durante años la en negociación comercial entre compradores y vendedor se había basado en 
la aplicación de una serie de acciones que establecían el precio definitivo del producto. 
Algunas de estas acciones se han visto eliminadas en la actualidad por los organismos de 
regulación de mercados o bien por los mismos proveedores y han sido substituidas por otras 
acciones diferentes que en fin de cuentas vienen a tener un significado parecido  y que nos 
ofrecen unos resultados similares. 
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De entre las prácticas tradicionalmente más utilizadas por las transacciones 
comerciales encontramos entre otras el descuento por pronto pago, el descuento por 
volumen de compra, el Rappel sobre venta, las bonificaciones, que a continuación 
vamos a explicar con más detalle,… 
 
Descuento por pronto pago  
 
En las operaciones comerciales de compra-venta es frecuente que el pago no se realice al 
contado, sino que el vendedor conceda al comprador un aplazamiento sin coste alguno, que 
suele estar entre 90 y 120 días. 
También resulta frecuente que el vendedor conceda al comprador un descuento si realiza el 
pago al contado (descuento por "pronto-pago"). 
Es interesante calcular el % máximo que puede ofrecer el vendedor por "pronto-pago", así 
como a partir de que tipo de descuento le puede convenir al comprador acogerse al mismo. 
a) Descuento máximo por "pronto pago" que puede ofrecer el vendedor. 
Este descuento máximo estará determinado por el coste de su financiación. Al obtener el pago 
al contado, el vendedor se ahorra tener que acudir a la financiación bancaria durante el 
periodo de aplazamiento. 
Por lo tanto, el vendedor podrá ofrecer un tipo de descuento que será como máximo igual al 
coste de su financiación, ya que si  fuera mayor le resultaría más ventajoso esperar a que se 
cumpla el aplazamiento dado al vendedor y financiarse mientras por el banco. 
Para poder comparar el coste de su financiación con el descuento ofrecido, tendrá que calcular 
el tipo anual equivalente de dicho descuento.  
La fórmula empleada es la siguiente: 
i = d * 365 / t   
x   
dónde "i" es el tipo anual equivalente 
"d" es la tasa de descuento ofrecida 
"t" es el periodo de aplazamiento concedido 
 
b) Descuento mínimo por "pronto pago" que resultará interesante al comprador. 
El razonamiento es similar: el ahorro que obtenga por el descuento tendrá que ser mayor que 
el coste de su financiación: si la empresa paga al contado dispondrá de unos fondos que tendrá 
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que financiar, sólo si con el pago al contado consigue  un ahorro superior al coste de su 
financiación, le resultará interesante. 
Si el descuento que obtiene es inferior al coste de su financiación, preferirá acogerse al 
aplazamiento del pago. 
Al igual que en el caso anterior, y para poder comparar la tasa de descuento con el coste de su 
financiación, habrá que calcular el tipo anual equivalente de dicho descuento, aplicando la 
misma fórmula que en el caso anterior. 
 
Descuento por volumen de compra   
 
Este es uno de los descuentos más importantes sobre los que se basan los acuerdos 
comerciales, suele ir incluido en factura aunque hoy en día no se utiliza y se divide en otros 
descuentos que veremos más adelante. El hecho de englobar diferentes factores le hace ser 
sobre el cual hay más margen de maniobra. 
Principalmente  podríamos definir que se basa en la agrupación de los pedidos lo que hace 
abaratar costes al distribuidor. Hasta este punto todo es bastante trivial pero en la disminución 
de los costes del distribuidor es donde se engloban los diferentes factores a explotar ya que los 
costes vienen reducidos en varios segmentos, es decir el cliente disminuye sus costes de 
distribución al englobar los suministros y hacerlos más voluminosos, a su vez el coste de 
mantenimiento del almacenaje (stockaje) por parte del fabricante/distribuidor decrece 
notoriamente y por último un factor casi tan importante como los anteriores el hecho de que el 
distribuidor dispone del dinero en efectivo para poder pagar a sus distribuidores de materia 
prima en lugar de utilizar otras fórmulas de pago que le repercuten un coste. Este ahorro no 
hay que confundirlo con el de pronto pago ya que si bien son resultados similares el concepto 
es diferente. 
Hay otro factor desligado de los anteriores que se puede incluir dentro de los beneficios de 
este tipo de acuerdo y es el hecho de que si los fabricantes/distribuidores hacen suministros 
elevados (a medio plazo) se evitan el hecho de tener que estar muy pendientes de las 
previsiones a corto plazo la cual cosa evita fabricación de necesidades acorde con el mercado. 
 
Rappel sobre venta  
Es un descuento fuera de factura y es de todos los acuerdos comerciales quizás el más 
extendido y consiste básicamente en el descuento que se concede a un cliente por alcanzar un 
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consumo determinado durante un periodo de tiempo establecido. El rappel suele concederse 
en forma de escalado de consumos a los que corresponde un escalado de descuentos. El 
objetivo final de esta técnica es premiar el mayor esfuerzo realizado por el cliente 
concediéndole un descuento superior. Una plantilla típica de rappel podría ser: 
Por consumos de 100.000 a 100.001 euros - 1% 
Por consumos de 100.001 a 200.000 euros - 2% 
Por consumos de 10.000.000 a 100.000.000 euros - 3%
Por consumos superiores a 100.000.000 euros - 4% 
 
Es importante que el rappel suponga un incentivo al comprador, es decir que la cifra inferior 
de la escala sea ligeramente superior a su consumo habitual. En caso contrario, estaríamos 
simplemente regalando un porcentaje de descuento. 
El periodo de consumo suele ser anual pero también es habitual conceder rapeles trimestrales 
o semestrales. Hay quienes argumentan que estableciendo dos o cuatro rapeles anuales se 
ejerce una mayor presión sobre el consumo que si se concede anualmente. Es decir, no es lo 
mismo conceder un rappel anual del 2% por consumos superiores a 100.000 euros que dos 
rapeles semestrales del 1% sobre consumos superiores a 50.000 euros. En este segundo caso, 
el cliente se verá forzado a aumentar su consumo en los dos semestres del año mientras que en 
el primero, podría alcanzar la cifra simplemente cargándose de mercancía en Diciembre. Así, 
se supone que el volumen total de ventas es superior en el primer caso. 
Los rapeles se conceden generalmente por la totalidad del consumo si bien también se pueden 
pactar por determinadas categorías de productos o detraer de su cómputo algunas gamas de 
baja rentabilidad. Esta modalidad puede parecer lógica en determinados casos pero su gestión 
es más complicada tanto a la hora de su negociación como al hacer el cálculo de la 
liquidación. 
Las ventajas que obtiene la empresa vendedora al conceder un rappel en lugar de un 
descuento en factura son: 
• Se difiere la concesión del descuento lo que supone un beneficio financiero para la 
compañía.  
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• La promesa de mayores descuentos por consumos superiores motiva al comprador a 
concentrar las compras en un solo proveedor en detrimento de otros suministradores.  
El rappel constituye un evidente argumento de ventas en las semanas anteriores al 
vencimiento del plazo. 
 
Bonificaciones  
La bonificación no puede asimilarse al concepto que pueda crear de  regalo u obsequio que en 
un principio nos vendría a la mente por lo  que presenta una definición difícil,  ya que en 
realidad es una contraprestación a la compra, disminuyendo el coste y es una modalidad de 
descuento comercial que también incide de forma indirecta en los costes del vendedor 
(transporte, logística….) 
 
Todas estas expresiones aun siguen en uso pero están dejando paso a otro tipo de conceptos 
como antes mencionábamos basados en el descuento por los servicios, es decir por las 
acciones a efectuar en la cadena de suministro (APROVISIONAMIENTO, MARKETING,...). 
Con esta nueva tendencia  lo que se quiere hacer ver al cliente que existen unos gastos de 
producción y unos beneficios a obtener por el vendedor predeterminados y la única forma 
posible de encontrar beneficios por las dos partes es en la reducción de estos gastos indirectos. 
Los nuevos conceptos o denominaciones introducidos en las negociaciones comerciales son 
tales como el descuento logístico, aprovisionamiento medio, promociones, publicidad,… 
 
Descuento servicios 
Es la nueva denominación que se le suele otorgar al mix generado por los descuentos ya 
desaparecidos de rappel o por volumen de compra. Este nuevo acuerdo comercial viene a 
premiar el servicio que se le ofrece al comprador, de ahí su nombre, es decir si eres un buen 
comprador y ofreces un buen servicio diríamos que se te ofrecen unas mejores condiciones. 
La definición de ofrecer un buen servicio o ser un buen comprador no esta bien clarificada 
pero viene a ser en función de tu volumen de compras. 
Es por esto que este descuento puede venir reflejado en factura o ser cobrada mediante un 
cargo fuera de ella. Sus condiciones al igual que sus acciones predecesoras vienen 
establecidas semestral o anualmente mediante un porcentaje fijo en este periodo. 
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Descuento aprovisionamiento medido / Descuento logístico 
Este concepto viene del original descuento por volumen donde a empresa concede un 
descuento porcentual fijo aplicado en factura y que se revisa semestral o anualmente según el 
caso, basado en las cifras de aprovisionamiento.  
La reducción del número de  aprovisionamientos  hace  que los gastos indirecto por unidad de 
compra en  los  envíos se reduzcan notablemente Si estos vienen agrupados en grandes 
volúmenes suponen un ahorro para el distribuidor y este aplicará un descuento por ello ya que 
así las dos partes vendrán favorecidas por el acuerdo. 
Promociones 
Descuentos aplicables a compras  de productos que el proveedor considere que sirven como 
marketing para la propia empresa, es decir ayudan a promocionar y dar publicidad a nuevos 
productos que entren en el mercado o bien potenciar alguno de los ya existentes. 
Estas promociones pueden venir reflejadas en las facturas como es el caso de los famosos 3x2 
o bien pueden ser cargos aplicados fuera de factura por el comprador en concepto de 
publicidad, innovación, lanzamiento de productos… 
 
Caracterización  
El mercado esta caracterizado por un gran número de interlocutores entre el productor  y el 
destinatario final, lo cual hace que con las nuevas tendencias comerciales sea difícil seguir 
con este modelo por lo que existe una tendencia hacia la eliminación de estos canales 
intermedios que no hacen más que encarecer el precio del producto final. 
 
Es aquí donde nuestra empresa debido a su notorio volumen de ventas y su red de distribución 
propia va a poder realizar un mayor trabajo porque la principal intención es reducir al mínimo 
los interlocutores, hasta el punto de compras directamente a fabricante siempre que sea 
posible. 
Con esta acción de negociación directa con el fabricante conseguiremos una optimización de 
los precios de compra de todos los productos y a subes aprovecharemos nuestras propia red de 
distribución la cual tiene un peso importante dentro del proyecto. 
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Sectorización 
Las circunstancias marcadas en el sector debido a las magnitudes económicas y la repercusión 
que las Centrales Compras Servicios tienen en el entorno económico (15% del PIB español), 
plantearon la necesidad inminente de regular este sector con un alto potencial de crecimiento 
en España por lo que se creo en su día la Asociación Nacional de Centrales de Compra y 
Servicios (ANCECO)  [Ref. 4] que es la primera iniciativa en España de aglutinar este sector 
donde su principal objetivo se centra en  la normalización del sector. 
ANCECO que se fundó el 30 de Marzo de 1998 en Terrassa (Barcelona) a raíz de la 
celebración del 1er Congreso Nacional de Centrales Compra y de Servicios. Actualmente 
tiene más de 50 socios de 18 sectores distintos y que aglutinan a 128 centrales. Éstas 
representan a unos 30 mil establecimientos, fábricas y mayoristas de toda España, y que 
suman un total de facturación anual de más de 5 billones de pesetas, más del 65% de la 
facturación global de las casi 400 centrales censadas en España.  
Estos datos vienen a demostrar la gran importancia y peso que están obteniendo las centrales 
de compra dentro del sector y las expectativas creadas a raíz de la externalización de la 
función compras de muchas empresas no hace más que reforzar esta teoría. 
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6. PLAN DE MARKETING 
Existen diferentes variables del marketing, éstas son controlables a corto o largo plazo, la 
combinación de estas variables es el llamado marketing mix. Dentro de estas variables 
encontramos por un lado el producto y la distribución que son dos variables consideradas 
como instrumentos estratégicos a largo plazo que no pueden ser alterados de modo inmediato 
y que deben ser convenientemente planificados, cosa que veremos a continuación. Por otro 
lado encontramos otros dos factores como son el  precio y la promoción que son instrumentos 
tácticos que pueden ser modificados con relativa facilidad y rapidez, por lo que suelen ser 
planificados a medio plazo. 
6.1 Descripción del producto 
 
Para la descripción del producto nos centraremos en  aspectos característicos del producto que 
vamos a ofrecer desde nuestra cooperativa, ya que por un lado vamos a detallar los productos 
y las características que ofreceremos a todos los socios y por otro veremos la descripción del 
servicio en si como central de compras. 
Para describir el producto ofertado no tenemos mejor forma de hacerlo que estudiar las 
necesidades del cliente, para ello vamos a englobar los productos que ofertaremos en nuestra 
central de compras en diferentes áreas en función de los diferentes sectores que podemos 
encontrar en el sector que estamos trabajando, estas son las áreas de alimentos, bebidas, 
mobiliario y  textil. 
 
En cada una de estas áreas tendremos que encontrar un número elevado de proveedores que 
nos suministren todos los artículos necesarios para el funcionamiento de estas áreas de la 
actividad hostelera, además tendremos que tener en cuenta que no todos los hoteles ofertarán 
la misma calidad por lo que estableceremos tres tipos de niveles de producto, estos serán los 
de clase alta, clase media, clase baja. 
Este factor nos provocará que en determinados productos sea muy adecuado negociar precios 
con proveedores que sean distribuidores genéricos en lugar de con los fabricantes o 
distribuidores oficiales de manera directa.  
A continuación detallamos los productos con sus respectivas especificaciones según el área en 
que nos encontremos: 
   
Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                            36              
 
Alimentación 
En el área de la alimentación nos encontramos con una industria muy amplia en la que 
podremos encontrar un gran número de proveedores que nos suministren nuestros productos y 
en la que vamos a tener que ofrecer diferentes tipos de calidad en los productos para que cada 
establecimiento obtenga unos productos acordes con su nivel. 
Los productos que se ofertarán serán chicles, golosinas, conservas, embutidos, pan, bollería, 
chocolates, postres, helados, lácteos, patatas fritas, aperitivos, cereales, carne y pescado. 
Deberemos encontrar distribuidores que nos ofrezcan todo tipo de calidades y escoger tres que 
se acojan a los niveles deseados en cada uno de estos alimentos. 
Establecemos que en este área las familias más destacadas son los productos lácteos y sus 
derivados, los productos frescos que incluirían aquellos alimentos comprados al día como son 
las carnes, los pescados, las verduras y la fruta, y por último todos aquellos que se utilizan 
como complementos en la elaboración de platos como la sal, aceite,… 
Bebidas 
En el área de la bebida encontramos un sector en que no existe una calidad altamente 
diferenciada  entre los productos sino que tenemos diferentes fabricantes que ofrecen una 
calidad similar todos ellos,  y en los que nada más vamos a encontrarnos en la situación de 
determinar que marcas son aquellas que más nos convencen, teniendo en cuenta eso si no solo 
precios, sino también los valores de las personas hacia determinadas marcas del sector, como 
puede servir de gran ejemplo la Coca cola. 
Los productos a ofertar serán refrescos, zumos, vinos, cavas, cervezas, licores, agua mineral, 
cafés, infusiones y leche.  
De cada uno de estos productos nos encargaremos de negociar con un par de distribuidores 
oficiales o fabricantes para que cada establecimiento tenga un margen de elección propia, 
salvo en el caso de los vinos en el que nos encargaremos de negociar con un número de cinco 
bodegas. 
Las familias de bebidas más destacadas son las que engloban a toda clase de  refrescos, (en la 
cual podríamos incluir aquellos zumos que no se toman por su valor nutricional sino como 
refrigerio), todo el abanico de bebidas alcohólicas (que englobará tanto a licores como 
cervezas ya sean embotelladas como  de barril),  y por último aquellos productos que se 
consumen en sobremesa como son el café, te, leche,… 
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Equipamientos 
 
En esta área al igual que en el de alimentos tendremos que encontrar distribuidores que nos 
oferten todo tipo calidades para que se ajusten a los diferentes estándares de nuestros 
establecimientos. 
En este caso los artículos que necesitaremos los tenemos que englobar por gamas de 
productos, de entre las gamas que vamos a ofertar son, pavimentos, parquees, colchones, 
señalización, carros, mesas, sillas, sillones oficina, muebles, teléfonos, centralitas, 
gimnasios… 
Nos encargaremos de encontrar un par de distribuidores por gama de productos para poder 
negociar siempre al mejor precio pues entre un fabricante y otro pueden existir diferencias 
sustanciales. 
En esta área será difícil encontrar unas familias específicas ya que el abanico de productos es 
muy elevado ya que podemos encontrar desde sillas hasta secadores pasando por armarios, 
mesas, televisores… por esto establecemos una pequeña división entre productos con 
inmovilización y productos sin inmovilización. 
Textil 
En esta área no tenemos una gran variedad de productos por lo que en esta ocasión 
dispondremos de un número de proveedores más alto que en las áreas anteriores ya que aquí 
es donde más discrepancia nos encontraremos en cuanto a calidades o estilos de los diferentes 
establecimientos. 
Los artículos a ofertar serán básicamente sabanas, mantelerías, toallas, fundas, cortinas y 
uniformes, los cuales podemos encuadrar en diferentes familias como son la ropa de cama, los 
uniformes de personal, ropa/textil  de baño, ropa /textil de cocina y por último el grupo 
general que incluiría cortinas entre otros. 
Valor añadido 
En todos los productos sumamos el valor añadido que le damos al socio por el servicio 
ofrecido, entendemos como tal  todas aquellas ventajas que nos reporta la centralización de 
algunas operaciones.  Estas operaciones además de tener una complejidad elevada 
(planificación de suministros vs. entregas en tiempo por ejemplo),  nos repercuten un coste 
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indirecto que grava nuestros precios y son costes difíciles de cuantificar pues tienen varios 
segmentos, algunos de estos costes indirectos son los siguientes: 
-estudios de mercado 
-negociacion 
-sueldos personal especializado 
-herramientas informáticas 
-almacenaje 
-distribución 
6.2 Precio 
 
No queremos que nuestro plan de marketing se base únicamente en el precio, ya que la 
imagen que queremos ofrecer es la del servicio a nuestros clientes además de un precio 
interesante. 
El precio es un componente que no debe ser considerado de manera individual sino teniendo 
en cuenta los otros aspectos del marketing-mix que hemos citado anteriormente. Para su 
fijación deberemos tener en cuenta nuestros objetivos empresariales, el tipo de clientes, el 
volumen de la demanda, y la rentabilidad. Debemos tener en cuenta que el precio servirá para 
cubrir gastos únicamente (personal, materias primas, suministros, publicidad)  
Sabemos que en el sector en el que queremos introducirnos, la demanda depende en gran 
parte del precio, por estos motivos hemos decidido fijar un precio ajustándolo al máximo,  
considerando el precio de coste, los costes indirectos a cubrir y un pequeño margen de error. 
Reforzaremos el servicio ofertado con ofertas puntuales pero regulares lo cual nos implicará 
un contacto continuo con el proveedor. 
6.3 Promoción 
Para la promoción idónea de nuestra central tenemos que encontrar un medio de promoción 
que se adapte a nuestras necesidades, para ello debemos analizar el impacto que deseamos 
obtener y definir en los plazos que lo queremos conseguir. 
Tenemos que elegir un medio que sea de tipo regional para que llegue a todos los 
establecimientos de la zona, a su vez tenemos que tener en consideración el hecho de que 
nuestro mensaje ha de llegar a un núcleo de personas muy concreto y no al público en general. 
Estas peculiaridades nos hacen prescindir de  medidos publicitarios tradicionales como 
pueden ser la televisión, radio, cartelería entre otros ya que  presentan un coste elevado que no 
nos interesa y el mensaje llegaría a un  núcleo de población no deseada. 
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Por esto decidimos basar nuestra promoción publicitaria por un lado en el boca a boca de los 
propios clientes (promotores) y en segundo lugar por una red de gestores comerciales que se 
encargarán por un lado de la captación de nuevos y potenciales clientes a la vez que servirán 
de conexión entre los establecimientos y la central de compras, gestionando las diferentes 
incidencias que se presenten. 
La red comercial presentará un organigrama simple, el controller dependerá directamente del 
director general y se encargará de supervisar el correcto desempeño de las acciones 
comerciales por parte del equipo de gestores comerciales que estará compuesto por 3 
personas, responsabilizándose cada uno  de una zona.  
Para determinar las zonas establecemos un plan de expansión de la empresa, es decir de entre 
todos los posibles clientes de la central nos fijamos unos clientes potenciales a corto plazo 
(clientes iniciales), medio / largo plazo. 
De entre todo el tipo de clientes que podemos encontrar elegiríamos a corto plazo aquellos 
establecimientos que no trabajen exclusivamente por temporadas, estableciendo por lo tanto  
como clientes iniciales potenciales los hoteles ya que son los clientes con mayor potencial 
dentro de los servicios. 
Posteriormente una vez hayamos asegurado la implicación de los hoteles en el proyecto 
centraremos nuestro esfuerzo en los pequeños comercio o lo que tradicionalmente eran 
“colmados”, estos presentan una caracterización especial ya que la gran mayoría abren sus 
puertas en las temporadas media/alta, es por ello que consideraremos que por cada mil 
habitantes tendremos uno de ellos. Estos establecimientos además no presentan un elevado 
poder adquisitivo y por tanto seria difícil implicarlos en un proyecto económico inicialmente 
aunque en una primera expansión de la central son los clientes idóneos. 
En último lugar en el proyecto de expansión no encontramos con los establecimientos de 
temporada como pueden ser restaurantes, bares,…que solo abren sus puertas en temporada 
alta. Estos nos serán muy útiles para una vez establecidos como empresa poder disponer de 
picos de facturación para compensar épocas más flojas de facturación así como poder 
financiar futuros proyectos con estos beneficios. 
6.4 Distribución 
Para maximizar los beneficios de la distribución hemos decidido crear una estructura muy 
simplificada con una sede central en las cercanías de la población que reúna unas 
características determinadas. Estas han de ser buenas comunicaciones,  un elevado número de 
habitantes y que sea teóricamente equidistante del resto de centros de la zona. 
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 Con estos requerimientos hemos elegido a Reus como sede central de lo que denominaremos 
BASE LOGISTICA / SEDE CENTRAL,  donde a su vez estarán destinados las oficinas 
centrales. Esta base logística será la encargada de gestionar las diferentes rutas logísticas que 
se encargarán del suministro de todos los establecimientos de la hosteleria adheridos a la 
central de compras. 
Las tres zonas de actuación comercial serán las mismas que utilizaremos para establecer la 
distribución. Las nombraremos como  la zona occidental, la zona central y la zona oriental. En 
cada una de estas zonas crearemos cinco rutas logísticas que se completarán una cada día, 
estas estarán compuestas por los diferentes establecimientos de la zona, incluyéndolos según 
el volumen de suministro, es decir aquellos centros con un gran volumen tendrán varios días 
de suministro y aquellos con un volumen inferior tendrán uno o dos días de suministro. 
Para determinar el volumen de cada zona utilizaremos la situación geográfica de nuestros 
clientes potenciales así como intentaremos repartir la población total [Ref.5] cumpliendo la 
hipótesis de 1 establecimiento/1000 habitantes. 
Después de situar cada uno de los hoteles y teniendo en cuenta el número de habitantes 
establecemos las rutas que  detallamos a continuación en las tablas 6.1 a 6.3 
Occidental 
población hoteles
Vandellos 0
El masroig 1
Falset 1
Gratallops 0
Morera de Montsant 1
Siurana  1
Prades 1
Reus 4
Vinyols 0
Cambrils 22
Miami platja 4
Riudoms 1
Montbrio del camp 2
Montroig del camp 1
L'Hospitalet de 
línfant 3
L'Almadrava 1
 43
Tabla 6.1 
 
 
 
 
 
 
 41                           Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                         
Central 
población hoteles
L'Espluga de 
francoli 4
Prenafeta 1
Montblanc 2
Alcover 1
Selva de camp 1
El morell 2
Vilaseca 4
Salou 56
Pineda platja 4
 75
Tabla 6.2 
 
 
Oriental 
 
población hoteles
Vallfogon 2
Queralt 1
Banyeres 2
L'Hostal 1
Cunit 1
Segur de 
Calafell 2
calafell 6
Sant Salvador 4
Comaruga 5
Creixell 2
Torredembarra 2
Altafull 5
Tarragona 18
Tamarit 1
Valls 2
Arboç 1
Vendrell 1
 56
Tabla 6.3 
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Figura 6.1
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7. PLAN DE COMPRAS 
7.1 Estructura de mercado 
Información mercado  
La información es uno de los elemento más importantes dentro del departamento de compras, 
para ello se deberá tener bien organizado el sistema de recepción y archivo de la información 
que se pueda recibir del mercado proveedor. 
Para ello hay que tener previstos los canales necesarios para obtener la información que aún 
no se posea y revisar periódicamente toda la información guardada para dar de baja la 
obsoleta. 
 
Fuentes habituales de información de proveedores 
 
El hecho de tener una plantilla de proveedores habituales hace que se ahorren tiempo y 
recursos en buscar otros, pero esto que es más fácil y rápido a corto plazo, puede no ser el 
mejor camino a largo plazo ya que entonces no se sabrá si existen mejores proveedores. Para 
evitar este error mantendremos una lista de proveedores preferentes, serán entendidos como 
tales aquellos cuyos sistemas de producción y calidad alcanzan el máximo nivel de 
prestaciones y servicio según nuestro criterio de compras. Muchos de estos proveedores ante 
está situación intentará esforzarse en realizar unas muy buenas prestaciones con el fin de estar 
calificados así. 
 
Mantendremos una base de datos propia de información de proveedores y productos en 
general que junto con la experiencia de nuestros compradores, ya sea alta o baja, nos permitirá 
tener información de referencia en todo momento para cualquier tipo de compra a realizar. 
Esta base de datos estará introducida en nuestro sistema informático y será actualizada, 
revisada y consultada de gran utilidad para los trabajadores de la central de compras. 
 
Programaremos la recepción de los representantes de ventas, tanto de proveedores preferentes 
como de posibles nuevos proveedores para obtener la mayor información posible del estado 
del mercado, y aprovecharemos para complementar esta información con todo tipo de 
informaciones que nos puedan llegar en otros formato como pueden ser revistas, periódicos, 
ferias y exposiciones, Internet y la siempre útil información del boca en boca. 
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7.2 Mercado proveedor 
 
Una vez definidos los requisitos y las especificaciones del producto/servicio a comprar, y con 
toda la información posible en nuestras manos procederemos al estudio del mercado 
proveedor, la cual cosa nos hará desarrollar un conocimiento de las tendencias en el mercado 
de suministro y nos permitirá examinar las fluctuaciones y tendencias del mismo, su grado de 
competencia, el desarrollo tecnológico, los precios y otros aspectos complementarios. 
 
La primera fase sería la de la definición de nuestras necesidades, esto quiere decir que 
tenemos que tener una aproximación de las futuras necesidades, para así definir con la mayor 
precisión posible  los requisitos y especificaciones del producto/servicio para marcar un 
determinado nivel de calidad. 
Para la creación de la aproximación estudiaremos los históricos de nuestros productos y con la 
información de calidades del mercado estableceremos una que cubra nuestras necesidades. 
 
Nos centraremos en la información relativa a producción, distribución y venta que poseemos 
sobre el material/servicio y determinaremos una primera selección de los posibles 
proveedores a consultar. 
Sería completamente imposible que estableciéramos un estudio así de todos los artículo que 
ofertamos en la central de compras por lo que estableceremos estos estudios por las familias 
de productos especificadas en el capítulo anterior. 
En el aspecto de la producción del producto estudiaremos que materias primas utilizan, los 
métodos de producción utilizados y por encima de todo la evolución a medido y largo plazo 
de la producción del artículo, partiendo de la determinación de si se encuentra en la fase de 
inicio y expansión o en la madurez y declive ya que en función de la esto dependerá en gran 
parte los precios futuros. 
Posteriormente deberemos establecer los históricos de consumo del mismo dentro y fuera de 
nuestra empresa y posteriormente analizar el sistema de distribución establecido por la 
empresa proveedora. 
Por último se deberán ver las condiciones y precios del producto es decir, su historial, sus 
fluctuaciones, el estado de reglamentación gubernamental, los regimenes fiscal y aduanero, 
las condiciones de pago, los descuentos… 
 
 
 45                           Creación de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria                         
7.3 Análisis de los aprovisionamientos 
 
Es de vital importancia a la hora de la toma definitiva de la decisión tener en cuenta una serie 
de factores relacionados con el proceso de aprovisionamientos, ya que estos costes no afectan 
de forma directa al precio pero si que lo hacen de forma indirecta. 
Estos factores son: 
- Costes de transporte 
- Costes de mantenimiento 
- Costes de almacenamiento 
- Cumplimiento de plazos 
- Costes de caducidad 
- Disponibilidad de stocks 
- Stocks de seguridad 
- Asistencia técnica 
- Servicio post-venta 
- Rapidez de respuesta reclamaciones 
- Capacidad de adaptación proveedor 
- Compatibilidad con el proveedor 
 
7.4 Tipo de compra 
 
Las compras que realicemos a nuestros proveedores establecidos después del proceso anterior 
seguirán todos el formato de “compra por contrato de cobertura”(blanket purchase order),es 
decir que para la compra de un material/servicio cerraremos un contrato o pedido con el 
proveedor fijando las condiciones definitivas de adquisición para satisfacer las necesidades 
futuras que aparecerán en un periodo futuro determinado. 
 
Al ir apareciendo las necesidades se irán cursando órdenes de entrega, es decir mediante 
cualquier interfaz notificaremos al proveedor un número de pedido contra el cual deberá 
enviar y facturar dichas mercancías. 
En el contrato pedido de cobertura no debe quedar ninguna cláusula abierta, es decir deberán 
negociarse objeto, cantidad aproximada, plazos de entrega a partir de las órdenes de entrega, 
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precios y formas de pago, rechazos y devoluciones por incumplimientote calidad, garantías… 
por lo que lo único que quedará por establecer será la cantidad y la fecha de entrega. 
 
La duración de estos contratos vendrá determinada por ambas partes y será de entre seis 
meses y un año, a la finalización del acuerdo nos encontraremos ante la necesidad de realizar 
de nuevo un estudio del mercado proveedor y negociar con el anterior o con otros posibles 
nuevos proveedores un nuevo contrato. 
 
Este tipo de contratos nos aportará un elevado número de ventajas tanto al proveedor como a 
nosotros. Para nosotros conseguiremos mejores precios, reducción del lead time, reducción de 
stocks, disminución de gastos de manejo y de transporte, liberar tiempo del comprador para 
analizar posibles alternativas y para el proveedor se consigue seguridad en el negocio, tiempo 
para planificarse la producción, mejores precios de sus proveedores, ocasión para rellenar 
baches de producción… 
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8. RECURSOS HUMANOS 
 
8.1 Descripción puestos de trabajo 
 
DIRECTOR GENERAL 
El director general se responsabilizará de la gestión y el crecimiento de la organización 
comercial a su cargo, y de la consecución de sus objetivos anuales de incremento de negocio. 
Deberá organizar y controlar a su equipo con amplia autonomía, estableciendo las estrategias 
de visitas y la metodología de trabajo necesaria para conseguir los objetivos, así como los 
incentivos adecuados para su motivación. 
 
DIRECTOR DE COMPRAS 
El director o jefe de compras será una persona con formación a nivel universitario y con una 
amplia experiencia en el sector de la distribución/compras. 
Será la persona encargada de establecer la política del grupo en función de las tendencias del 
mercado, para ello deberá tener un conocimiento elevado en cada momento de este.  
Será el encargado de autorizar todos los contratos de compra con todos los proveedores 
siempre apoyándose en los conocimientos del responsable del área  correspondiente, el será el 
encargado de aprobar o rechazar a un posible proveedor estudiando las condiciones ofrecidas 
y negociando siempre mejores ventajas para la cooperativa. 
Tendrá que tener conocimiento de todos aquellos proyectos u operaciones especiales que se 
lleven a cabo, así como de saber en que estado se encuentra el día a día de la central en 
términos generales. 
Se responsabilizará de supervisar todas las negociaciones sobre mejoras de condiciones y 
tendrá que gestionar el equipo de responsables de manera que estos siempre tengan una 
motivación, en definitiva será el máximo encargado del buen funcionamiento de las compras. 
Por último en las compras por un importe superior a 30.000€ deberá dar su aprobación final, 
utilizando toda la información del proceso que le faciliten tanto el responsable de compras 
como el técnico de compras correspondiente. 
 
DIRECTOR LOGÍSTICA 
El director o jefe de logística será una persona con formación a nivel universitario y con una 
amplia experiencia en la gestión de almacenes y flotas de vehículos. 
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Será la persona encargada de establecer las diferentes rutas de entrega de pedidos asegurando 
el cumplimiento de las mismas, el óptimo flujo de los materiales dentro del almacena si como 
su correcto su  almacenaje (stockaje). 
A su vez será la persona encargada de programar el horario de la recepción de la mercancía 
así como de la designación del operario oportuno. 
Estará en continuo contacto con sus operarios para asegurar el buen rendimiento de estos así 
como de mantener los parámetros del gestor de almacenes de la aplicación informática. 
Reportará directamente al director general y mantendrá un continuo contacto con el director 
de compras para tener conocimiento en cada momento de la situación. 
 
CONTROLLER COMERCIAL 
El puesto lo ha de cubrir una persona con formación a nivel universitario valorable un master 
o estudios de 3r ciclo en área comercial/marketing que reportará al Director General y  sus 
principales funciones serán: 
- Estudio de mercado y análisis de la competencia con el objetivo de definir y establecer, 
conjuntamente con Dirección General las estrategias de desarrollo y expansión del 
departamento comercial  
- Diseño y aplicación del sistema de control de gestión aplicado al área comercial que permita 
el seguimiento y evolución de las ventas así como las previsiones y actualización de 
resultados. 
- Análisis de las desviaciones y apoyo en la propuesta de planes de mejora. 
- Estudio y evaluación de nuevas oportunidades de negocio así como análisis de la viabilidad 
y presupuesto para dichos proyectos. 
- Efectuar el seguimiento económico de las acciones promociónales de Marketing y ventas, 
para controlar su rentabilidad. 
 
RESPONSABLE DE COMPRAS 
El responsable de compras deberá tener un perfil bastante concreto, deberá ser una persona 
con titulación universitaria, con experiencia en departamentos de aprovisionamiento/compras 
y con una clarísima proyección de futuro, ya sea para una posible expansión de la empresa o 
de sus propias funciones. 
Sus funciones básicas serán  supervisar y apoyar en el día a día en todo los procesos que el 
técnico de compras desenvuelva, a la vez que autorizar todas aquellas compras en que su 
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volumen supere los 6.000€. En todo momento ha de actuar de consejero y a la vez de 
motivador de los compradores. 
Otra de sus funciones ser la de dar soporte al jefe de compras en todos aquellos estudios de 
producto/ mercado que realice la central, deberá realizar el estudio para que con la 
información que le facilite a su superior, este sea capaz de tomar la decisión que considere 
oportuna. 
Además deberá preparar todas aquellas campañas/ promociones/ proyectos que se desarrollen 
en un futuro próximo y llevar a cabo todas las negociaciones sobre descuentos, plazos y 
formas de entrega con los proveedores para que el jefe de compras realice una función de 
simple supervisor para que se cumplan las exigencias por el solicitadas. 
El desarrollo de estas funciones de apoyo al jefe y de supervisión de los técnicos de compras 
hará que su perfil se valla desarrollando con el paso del tiempo para poder llegar a trabajar 
casi de manera autónoma con la mínima supervisión por parte de su jefe. 
 
TÉCNICO DE COMPRAS 
La persona conocida como técnico de compras será la persona que se encargará básicamente 
de las tareas del día a día de la central, para ello deberá ser una persona a la cual no se le 
exigirá una experiencia en un puesto similar pero por el contrario es prioritario que sea con 
formación universitaria ya que el desarrollo de estas funciones junto con la experiencia 
adquirida de los consejos del responsable harán que en un futuro esta persona sea capaz de 
asumir el puesto inmediatamente superior en caso de necesidad. 
El trabajo del día a día se basará en la ejecución del proceso de compras estrictamente pero 
teniendo conocimiento de todas aquellas negociaciones, proyectos o demás que realicen sus 
superiores para ir complementando su formación. 
Sus aprobaciones de compras serán para las compras rutinarias que no superen los 6.000€ y 
en las de mayor importe contará con la aprobación de sus superiores a los cuales deberá poner 
en antecedentes del proceso. 
 
GESTOR COMERCIAL 
Bajo la supervisión del controller se encargará de supervisar las acciones de ventas de su 
zona, desarrollar las relaciones con los clientes asignados, perfeccionar la distribución 
liderando y adaptándose al cambio, conseguir la consecución de los objetivos de ventas de 
cada zona de acuerdo con la Política Comercial de la central así como solucionar todas 
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aquellas incidencias que puedan tener sus clientes con los servicios ofrecidos por la central de 
compras ya sean de tipo administrativo como quejas del mismo servicio. 
 
OPERARIOS  ALMACÉN 
Bajo el supervisionamiento del jefe de logística serán los encargados de desarrollar las 
diferentes tareas del día a día del almacén. 
Estas tareas son: 
-recepción de la mercancía 
-reposición 
-picking 
-inventario 
 
TRANSPORTISTAS 
Serán los encargados de realizar las rutas de entrega creadas por el director de logística así 
como de cumplir los horarios establecidos para esta. 
Deberán hacer entrega de la mercancía, recoger albarán firmado y sellado para posteriormente 
entregarlo en la central. 
 
8.2 Requisitos por puesto de trabajo 
 
Director general 
 
Residencia en: Provincia vacante 
Titulación 
mínima: Licenciado 
Requisitos: Titulación a nivel Superior: Economías, Dirección Hotelera, etc.…. 
 
Dominio de Inglés, Francés y Alemán valorable. 
 
Buscamos profesional encuadrado en el Departamento de Expansión de 
Grandes cadenas hoteleras. 
 
Con una demostrada experiencia en la realización de las tareas requeridas 
superior a 5 años. 
 
DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR 
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Director de compras 
 
Estudios mínimos: Licenciado - Administración y Dirección de Empresas 
Experiencia mínima: De 3 a 5 años 
Imprescindible residente 
en: Provincia Puesto Vacante 
Requisitos mínimos: Abstenerse sin experiencia mínima de 3 años en el sector de la 
hostelería 
-Persona con fortaleza de carácter capaz de trabajar bajo 
presión, resistente al stress, muy dinámica, con gran capacidad 
de trabajo, concentración, memoria, habilidad para la 
negociación, autónoma en el desempeño de sus funciones, 
organizada, flexible y capaz de establecer prioridades 
-. Conocedor de la evolución y las tendencias del mercado de la  
hostelería 
- dominio alto del INGLES hablado y escrito 
-Informática a nivel de usuario avanzado. Internet: Navegación,  
Dominio de la ofimática aplicada, principalmente de Outlook, 
Word, Excel, y de bases de datos en general. Conocimiento de 
los programas de tratamiento de imágenes 
Abstenerse sin experiencia mínima de 3 años en el sector de la 
hosteleria 
Persona actualmente en activo. 
Requisitos deseados: Abstenerse sin experiencia mínima de 3 años en el sector de las 
compras  
 
 
Director logística 
 
Estudios mínimos: Ingeniero Técnico - Industrial 
Experiencia mínima: Al menos 3 años 
Requisitos mínimos: Conocimientos requeridos: Gestión de almacenes y transporte  
Informático: Office, sistemas de gestión y control de almacén. 
Requisitos deseados: 
 
 
 
Objetivos: 
Cualidades requeridas: Toma de decisiones, flexibilidad, 
proactividad, liderazgo 
Idiomas: nivel medio de ingles hablado y escrito 
 
• Cumplimiento del plan de envíos y recepciones de material. 
• Aseguramiento de la cumplimentación de suministros a las 
líneas de producción 
• Reporting al director de producción sobre evolución de 
indicadores y planes de acción 
• Mejora continua de la gestión del departamento de Logística 
Funciones: 
• Gestión de almacén conforme a los sistemas de la compañía 
(ISO 14001, ISO 9001 y prevención de riesgos laborales) 
• Gestión de transporte y embalajes 
• Identificación, almacenaje y transporte de residuos 
• Dirección del equipo de personas a su cargo 
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• Suministro a Producción de consumibles y embalajes 
• Velar por el buen uso y estado de los medios e instalaciones 
bajo su responsabilidad 
 
 
 
Controller 
 
Estudios mínimos: Diplomado 
Experiencia mínima: Al menos 3 años 
Requisitos mínimos: - Formación universitaria especializada en el área de finanzas-
control de gestión. 
-Persona con fortaleza de carácter capaz de trabajar bajo 
presión, resistente al stress, muy dinámica, con gran capacidad 
de trabajo, concentración , memoria, habilidad para la 
negociación, autónoma en el desempeño de sus funciones, 
organizada, flexible y capaz de establecer prioridades 
 
- Dominio de herramientas informáticas (Word, EXCEL, 
P.POINT…) 
- Experiencia mínima de 3 años en el control de gestión 
comercial dentro de una compañía de servicios  
(preferiblemente sector hotelero-turístico).  
- Inglés nivel fluido. 
 
 
Técnico de compras 
 
Estudios mínimos: Cursando: Diplomado 
Experiencia mínima: Al menos 1 año 
Imprescindible residente 
en: Provincia Puesto Vacante 
Requisitos mínimos: diplomatura o similar 
Experiencia en compras 
Requisitos deseados: ofimática a nivel alto 
conocimiento uso ERP a nivel medio 
ingles medio 
 
Gestor Comercial 
 
 
Estudios mínimos: Licenciado - Administración y Dirección de Empresas 
Experiencia mínima: Al menos 1 año 
Imprescindible residente 
en: No Requerido 
Requisitos mínimos: Jóvenes recién titulados en Económicas o ADE (edad entre 23-
26 años). 
Dominio de herramientas informáticas (Word, EXCEL, 
P.POINT…) 
Imprescindible poseer el carné de conducir 
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Buscamos un profesional joven, con espíritu de superación, 
dinámico, proactivo, con autonomía, con aptitudes para la 
planificación, organización y análisis  
 
 
 
Operarios almacén 
 
Estudios mínimos: Educación Secundaria Obligatoria 
Experiencia mínima: Al menos 1 año 
Imprescindible residente 
en: No Requerido 
Requisitos mínimos: tener coche propio y tener experiencia en almacén,  
Requisitos deseados: coche propio, experiencia en puesto similar 
 
 
Transportistas 
 
Sin estudios 
Experiencia mínima: Al menos 1 año 
Imprescindible residente 
en: Provincia Puesto Vacante 
Requisitos mínimos: CARNET DE TIPO C 
DISPONIBILIDAD HORARIA 
 
 
 
8.3 Procesos de selección 
Inicialmente el proceso de selección será 100% externo ya que la totalidad de la plantilla de la 
empresa será recién contratada, para ello contrataremos a una empresa privada. 
A medida que vayan surgiendo nuevas necesidades de incorporación de personal se tratará de 
utilizar la selección interna siempre que sea posible y en caso de no serlo se recurrirá de 
nuevo a dicha empresa externa. A continuación detallaremos ambos tipos de procesos. 
  
Selección interna 
En este proceso  se oferta el puesto a las personas en plantilla que puedan tener un perfil 
acorde con las necesidades del puesto.  
Las ventajas que presenta son: 
-Fuente de motivación que permite el ascenso 
-Fuerza a los empleados a formarse permanentemente 
-Al conocer a los empleados reduce el riego de realizar una selección inadecuada 
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- es más rápida y barata 
-Se reduce la fase de adaptación del candidato 
El inconveniente principal es que no entran nuevas ideas y formas de hacer del exterior. 
 
Selección externa 
En este caso la selección es informal por motivos de rapidez y economía, aunque esta forma 
es peligrosa porque se pone en manos del azar la obtención de empleados capaces, 
responsables e idóneos. 
Para hacerlo de la manera adecuada hay que invertir dinero y tiempo, esto ira en función del 
cargo que se vaya a ocupar. Se hace a través de una empresa externa a la central de compras 
mediante una consultora especializada.  
Las principales frases del  proceso de selección que utilizará la consultora son:  
-Dirigirse a los principales a los posibles interesados a través de los diferentes medios que 
conectan con el mercado de empleo como son Instituciones docentes, Colegios profesionales, 
Oficinas de empleo, Bolsas de trabajo de instituciones públicas locales, Ofertas directas a 
través de periódicos, Consulta de la base de datos de la propia consultora.  
-Toma de contacto inicial: solicitud de empleo y curriculum vitae: donde los candidatos 
aportan los primeros datos. Esta primera fase sirve para una primera preselección y fijar un 
grupo de candidatos que serán sometidos a las siguientes fases. 
A continuación se desarrollan una serie de pruebas que se realizan en un mismo día y que se 
dividen en: 
-Pruebas de selección. Pruebas psicotécnicas, en algunos casos se hace una entrevista previa o 
incluso unas pruebas de conocimientos que evalúan los conocimientos profesionales 
requeridos para desempeñar el puesto, aunque  no suelen realizarse este tipo de pruebas 
frecuentemente. Las pruebas psicotécnicas son un instrumento para medir las aptitudes del 
individuo y su personalidad, predicen la capacidad de desarrollo ante el trabajo y su 
comportamiento en el mismo. 
-Pruebas de inteligencia que miden las facultades o capacidades mentales que tiene cada 
persona, existen muchos tests como DAT que evalúa el razonamiento verbal, la aptitud 
numérica..., el PMA que evalúa las aptitudes mentales primarias. 
-Pruebas de personalidad que nos muestran una imagen sobre el conjunto de rasgos de un 
individuo, organizados entre sí, e influenciados por una serie de estímulos afectivos, 
culturales y sociales, que le llevan a actuar de determinada forma, estos rasgos pueden ser la 
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extroversión o la introversión; la estabilidad o inestabilidad emocional; la rigidez o la 
sugestibilidad... 
Después de estas pruebas se realiza una o varias entrevistas en profundidad para confirmar el 
perfil que se ha obtenido del aspirante, aclarar las cuestiones que han quedado poco precisas, 
observar como reacciona o se desenvuelve el individuo, informar sobre las características de 
la empresa, del puesto, salario ofertado... 
 
8.4 Tipo de contratación 
 
Para la contratación de nuestros empleados utilizaremos por un lado los contratos indefinidos, 
los contratos de duración determinada y los contratos formativos. 
 
EL contrato indefinido es aquel en que la  duración del contrato no tiene vencimiento 
predeterminado, o lo que es lo mismo, que subsiste mientras el trabajador no decida 
marcharse o el empresario despedirlo. El empresario puede romper su contrato en cualquier 
momento, alegando alguna de las causas previstas en el TRLET o, si eso no es posible, 
preavisando a la empresa su intención de irse, con el plazo que fije el convenio colectivo, o en 
su defecto la costumbre del lugar. 
El empresario no puede prescindir de sus trabajadores con plena libertad, sino que debe 
recurrir al despido, en los casos y circunstancias previstos en la ley. 
El contrato indefinido se concierta a jornada completa. No obstante, existen ciertas fórmulas 
de contratación que, a pesar de que pueden ser indefinidas, no contemplan una jornada 
ordinaria de trabajo como son las contrataciones a   tiempo parcial. 
 
Por otro lado tenemos que los Contratos de duración determinada  la duración de los cuales 
debe responder, al principio de causalidad, consistente en que las labores de duración 
indefinida deben cubrirse con contratos indefinidos. Los tipos de causalidad son: 
-Contratos para la realización de una obra o servicio determinados 
-Contrato eventual por circunstancias de la producción. 
- Contrato de interinidad. 
-Contrato por lanzamiento de nueva actividad. 
- Algunas disposiciones comunes a los contratos de duración determinada. 
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Por último tenemos los contratos formativos que constituyen una de las fórmulas de inserción 
en el mundo del trabajo, que llega a  ser muy atractiva  para los empresarios, creado con el fin 
con el fin de incentivarlos para que incorporen a sus plantillas jóvenes sin experiencia y los 
formen laboralmente El atractivo de estos contratos, para las empresas, es que permite 
prescindir de los trabajadores en cierto plazo, en caso de que éstos no respondan a las 
expectativas de la entidad, y en su bajo coste, ya que el salario del nuevo trabajador puede ser 
reducido. Como contrapartida, el empresario debe soportar su inexperiencia y proporcionarle 
una formación al empleado. 
La política seguida en la empresa basándose en las tipologías de contratación existentes junto 
con nuestras necesidades es la que vemos en la Tabla 8.1 
 
Puesto Nº 
puestos 
Forma 
incorporación 
duración Nº 
prorrogas 
finalidad 
Dtor. general 1 Empresa 
especializada 
indefinido 0  
Dto. logística 1 Empresa 
especializada 
Duración 
determinada/
indefinido 
2 indefinido 
Dto compras 1 Empresa 
especializada 
Duración 
determinada/
indefinido 
2 indefinido 
Controller 1 Empresa 
especializada 
Duración 
determinada/
indefinido 
2 indefinido 
Gestor 
comercial 
3 Convenio 
universidad 
empresa 
Duración 
determinada/
indefinido 
2 promocion/ 
especializacion/ 
salida 
Técnico 
compras 
senior 
4 Empresa 
especializada 
Duración 
determinada/
indefinido 
2 indefinido 
Técnico 
compras 
júnior 
7 Convenio 
universidad 
empresa 
Practicas/ 
Duración 
determinada/
indefinido 
3 promoción/ 
especialización/ 
salida 
Transportista 3 Selección 
masiva 
Duración 
determinada
2  
operario 
almac 
4 Selección 
masiva 
Duración 
determinada
2  
Tabla8.1 
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9. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
En el plan económico-financiero se va a presentar cuantitativamente la viabilidad del 
proyecto, analizando las necesidades financieras que habrá y cómo se resolverán. Se 
desarrollará el presupuesto general de la empresa, que no es otra cosa que  traducir a dinero 
todo todas las previsiones durante el proyecto. Para llevarlo a cabo veremos cada aspecto del 
plan por separado. Todos los importes que aparecen en este apartado son en euros [€] 
 
9.1 Presupuesto de inversiones 
En este apartado veremos que la inversión económica inicial hemos de realizar a la hora de 
poner en funcionamiento la central. Para ello detallamos los costes inmateriales por un lado y  
por otro los costes materiales, incluyendo en estos el coste la nave.  
 
Gastos de constitución      
Notaria      900 
Inscripción Registro mercantil   725 
Impuesto actos jurídicos documentados 3000 
    4625 
  
Inmovilizado 
inmaterial      
pagina web    
aplicaciones inf.   30000 
sistemas alarma   3000 
   33000 
  
En el inmovilizado material hemos querido resaltar la diferenciación entre los dos tipos de 
inmovilizado porque para cada uno de ellos utilizaremos una financiación diversa. 
Por un lado la nave y por otro el resto de bienes inmóviles. 
 
VILASECA/REUS 
- REUS     
 
       
Nave de nueva construcción en el pol. 
industrial el alba      
560  435.877 €     
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Inmovilizado material  
nave industrial     
Compra   435877
acondicionamiento  64123
Vehículos     
turismos 3 20000
camiones 3 32000
furgonetas 1 24000
otros vehículos     
Toros 3 15000
transpallets 3 900
sist. Almacenaje     
estanterías   3000
material oficina    
ordenador 20 1200
Fax 2 300
fotocopiadora 2 600
Teléfono 20 20
Tpv 4 100
  725500
 
 
La política de amortizaciones a seguir es:  
 • 10% para el inmovilizado material (amortizado en 10 años), excluyendo la nave 
industrial  
 • 5% para el inmovilizado material (amortizado en 20 años), la nave industrial  
  
amortizado 327248€ 10años 32724,8€
nave  435877€ 20años 21793,85€
  anual 54518,65€
  
9.2 Previsiones de ventas y costes 
 
Para la previsión de costes analizamos uno a uno todos los posibles gastos que podemos 
encontrar y le damos un valor aproximado según el mercado. 
 
Conceptos   gastos 
Costes gasolina   60000€/ año 
Mantenimiento aplic. Inf   3000€/ año 
Agua / electricidad   500€/mes 
ADSL    200€/mes 
Seguros   6000€/ año 
Gestión residuos   400€/año 
Amortización inmovilizado (excl. nave) 3272.48 €/año 
Publicidad   15000€/año 
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Material oficina   400€/mes 
limpieza   1000€/mes 
Asesora   2000€/año 
Salarios   562000€/año 
 
A estos gastos debemos de añadir los costes por los pagos a los diferentes proveedores por la 
compra de la mercancía, por lo que obtenemos unos costes para los primeros 3 años de: 
 
Gastos  de explotación 
Año1 
9407596,54 
Año2 
9068354,53 
Año3 
9466565,18 
 
 
Para la previsión de ingresos utilizamos una extrapolación sobre el ingreso previsto en uno de 
las familias de productos que encontramos en la cesta de la compra del sector de la 
restauración. 
Para ello sabemos mediante un estudio realizado por el ministerio de agricultura, pesca y 
alimentación que el 4.4 % de los productos incluidos en las compras de la restauración son 
productos lácteos. 
Utilizamos los datos facilitados por un distribuidor/productor donde nos facilita el volumen de 
compra aproximado de una cadena hotelera con una caracterización similar a lo que 
representaría el conjunto de hoteles de la Costa Dorada, este volumen de compra lo 
asimilamos al total de compra para esta familia en el negocio, a partir de estos datos 
realizamos una extrapolación. 
Los datos que analizamos para nuestro estudio son: 
- volumen de facturación en €  
- descuentos aplicados 
- descuentos concedidos por la empresa por el servicio que efectuamos 
 
Cabe destacar que la firma de la plantilla de descuentos aplicar viene a ser de un 7% 
aproximadamente sobre la base de servicios, es decir sobre la facturación una vez efectuada 
los descuentos por promociones y los descuentos en factura como por ejemplo el descuento 
logístico. 
 
Consideraciones preliminares [Ref.7] 
 
Volumen facturación  % productos lácteos en cesta compra restauración = 4.4%  
Facturación de nuestro producto dentro de la familia de lácteos = 70% 
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Volumen de facturación de una cadena hotelera nacional “XXXX”= volumen de facturación 
central de compras  
 
 
Particularización según familia de producto 
 
Volumen de facturación central de compras según familia estudiada = 260857,65 € 
 
Extrapolación cesta compra general 
 
Volumen de facturación central de compras = 8469404,22 € 
Descuento por servicios central de compras = 584415,58 € 
Descuentos en factura por promociones central de compras = 974025,97 € 
Descuentos en factura por descuentos logísticos / rappel = 3246753,25 € 
 
Podemos ver claramente como encontramos dos factores, por un lado tenemos el descuento 
que nos concede el fabricante a la central de compras por el servicio que efectuamos que nos 
servirá para sufragar costes, y por otro lado tenemos el ahorro de los clientes que es el ahorro 
directo del que se benefician los asociados. 
 
Para estimar un descuento medio por asociado ahora realizamos una particularización con la 
suposición de que lleguemos a disponer del 75% de los clientes potenciales como clientes 
inicialmente. 
 
Particularización cliente aproximada 
 
De los 174 hoteles que encontramos en la zona suponemos que contaremos como clientes 
iniciales a 130 socios, para la particularización por cliente suponemos la hipótesis de que 
todos los clientes facturan por igual 
 
Facturación por hotel = 48674,74€ 
Descuentos en factura por promociones central de compras =5597,85 € 
Descuentos en factura por descuentos logísticos / rappel = 18659,51 € 
Descuento por cliente en factura anualmente = 24257,35 € 
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A estos ingresos recibidos por los pagos de nuestros clientes por los productos que les 
servimos, hemos de añadir aquellos ingresos que veremos a continuación como son los 
ingresos bancarios así como la aportación de los socios, obteniendo unos ingresos anuales de: 
 
Ingresos de explotación 
Año 1 
9815281,22 
Año 2 
9807874,43 
Año 3 
10377518,15 
 
 9.3 Financiación 
Para la financiación de la central inicialmente solicitamos un crédito hipotecario sobre la 
nave, este crédito será a 20 años con un interés del 3.9% y por el total del importe de la nave. 
 
435000€ 35 años  3,90% cuota  2613,15 
 
 
Por otro lado todos inicialmente los socios de la central aportarán un importe anual de 1000 
euros para poder disfrutar de los servicios de la central así con este liquido inicial nos servirá 
para pagar los costes iniciales de inmovilizado y las primeras facturas Posteriormente 
utilizaremos los beneficios por los descuentos que nos aplican los diferentes proveedores para 
sufragar el resto de volumen de pago. 
 
 
 
Aportación socios   Importe 
130 socios 
1000€/socio 
anual + 500€ / 
mes 1170000€/año 
Servicios     
Ganancias por descuentos 
central   584415€/año 
  total 1754415€/año 
 
Para estimar el aumento de los costes de financiación en los años sucesivos consideramos un 
aumento de volumen de socios aproximado de unos 20 socios lo que repercute un aumento en 
concepto de cuotas y a su vez un aumento en los ingresos por los descuentos de servicios del 
5%. 
 
A partir del cuarto año y una vez hayamos conseguido una expansión total sobre los hoteles 
aplicaremos tal y como establece el plan de marketing una expansión sobre los pequeños 
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establecimientos de la restauración. Para estos necesitaremos aplicar unas condiciones de 
incorporación diferentes ya que su volumen de compra será inferior, por lo que 
estableceremos una cuota inicial de 500€ y una mensualidad de 50 €. 
 
9.4 Presupuesto de tesorería 
 
En el presupuesto de tesorería vamos a analizar durante los primeros 36 meses el estado 
detallado de nuestro dinero líquido disponible. 
 
Para ello vamos a diferenciar por un lado los ingresos o cobros y por otro lado los pagos a 
efectuar cada mes. 
Dentro de los ingresos económicos vamos a incluir: 
 
- Prestamos :únicamente el primer año 
- Cuotas: donde recogemos el dinero aportado por los socios para pertenecer a la 
central, estipularemos un importe anual de 1000€ a pagar en el momento de la 
adhesión ( capital social) junto con una cuota mensual de 500€ 
- Cobros a clientes: entenderemos como tales los importes que nos pagarán los 
clientes por los productos adquiridos por sus establecimientos 
 
Dentro de los pagos vamos a diferenciar entre los pagos iniciales y los pagos continuados: 
 
- Pagos iniciales: donde vamos a incluir los gastos que haremos al inicio del 
proyecto, estos incluirán la inversión en inmovilizado, los costes de tramitación, la 
compra de la nave… 
- Pagos continuados: entendemos como tales aquellos que vamos a tener que 
afrontar mes a mes durante toda la vida de la central, estos serán mantenimiento 
oficinas, sueldos de los empleados, pago a proveedores, devolución de créditos a 
entidades financieras, pago de impuestos, servicios de asesoría fiscal…
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Año1 
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Año 2 
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Año 3 
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9.5 Cuenta de resultados 
 
A continuación vamos a detallar lo que será nuestra cuenta de resultados para los 3 primeros 
años de funcionamiento de la central de compras 
 
Ingresos: Este concepto englobará las cuotas de los socios que nos pagan tanto inicialmente 
como mensualmente, los pagos recibidos por nuestros clientes referentes a las materias primas 
que les hacemos entrega 
 
Gastos: En este apartado incluiremos varias partidas 
- los consumos de explotación que incluyen todos aquellos desembolsos en bienes o 
servicios para la central de compras 
- los gastos anuales de personal  
- los costes de amortización tanto material como inmaterial. 
 
Gastos financieros: Encontramos el gasto anual que tenemos que afrontar por la hipoteca 
sobre la nave industrial 
 
Impuestos de sociedades: asciende al 20% del beneficio antes de impuestos 
 
Impuestos actividades económicas: asciende al 5% del beneficio antes de impuestos 
 
 
CUENTA DE RESULTADOS 
Año 1 Año 2 Año 3 
A) Ingresos de explotación 
9815281,22 9807874,43 10377518,15 
B)Gastos  de explotación (B1+B2+B3) 
9407596,54 9068354,53 9466565,18 
B1)Consumos de explotación 
8791018,54 8426928,44 8799289,61 
B2) Gastos de personal 
562000,00 584648,60 608209,94 
B3)Gastos de amortización 
54578,00 56777,49 59065,63 
C)Resultados de explotación (BAII) 
407684,68 739519,90 910952,97 
Ingresos financieros 
436000 0 0 
Gastos financieros 
31357,8 34449,72 37337,76 
D)Resultado financiero 
404642,2 -34449,72 -37337,76 
E)Resultado actividades ordinarias 
812326,88 705070,18 873615,21 
Ingresos extraordinarios 
0 0 0 
Gastos extraordinarios 
0 0 0 
F)Resultados extraordinarios 
0 0 0 
G)Beneficios antes impuestos (BAI) 
812326,88 705070,18 873615,21 
H)Impuestos de sociedades 
162465,376 141014,036 174723,0429 
I)Impuestos actividades económicas 
40616,344 35253,509 43680,76072 
Resultado del ejercicio (Bdi) 
609245,16 528802,64 655211,41 
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9.6 Balance de cuentas 
 
Nos permite analizar el estado de las cuentas de la empresa a la finalización del año y esta 
constituido de: 
 
ACTIVO: Presenta todos los bienes y derechos que son propiedad del negocio. 
Tesorería: Representa dinero en efectivo 
Bancos: Representa el valor de los depósitos a favor del negocio 
Existencias: Es todo aquello que se hace objeto de compra o venta. 
Clientes: Son personas que deben al negocio por haberles vendido mercancías a crédito 
Documentos por cobrar: letras de cambio, pagares, etc. 
Deudores diversos: Son personas que deben al negocio 
Inmovilizado material 
Inmovilizado inmaterial 
 
PASIVO: Representa las deudas y obligaciones a cargo del negocio. 
Proveedores: distribuidores a quienes debemos por haberles comprado mercancías a crédito 
Documentos por pagar: letras de cambio, pagares, … 
Capital social: dinero aportado por los socios como aportación capital 
Reservas: importe exigido por ley una vez finalizado el año que debe permanecer en caja 
Otras reservas :importe voluntario que pertenece en caja 
Ex. Largo plazo: Préstamos hipotecarios 
Ex corto plazo: A durante al próximo ejercicio 
 
 
ACTIVO año 1     PASIVO año 1   
Inmovilizado  4625 Fondos propios 312773,55
Gastos de constitución   Capital social 130000,00
Inmovilizado material 725500 Reservas  182773,55
nave industrial  435877 Otras reservas 285379,28
materiales   289623      
Inmovilizado inmaterial 33000 Exigible 868060,57
Aplicac. Inf + web   Ex. Largo plazo 435000
Amortización acumulada -54517,8 Ex corto plazo 203081,72
Activo circulante 472226,92 Proveedores  229978,85
tesorería   407684,68      
Existencias   64542,24      
              
  TOTAL 1180834,12  TOTAL 1180834,12
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ACTIVO año 2     PASIVO año 2   
Inmovilizado  3468,75 Fondos propios 1146955,46
Gastos de constitución    Capital social 150000
Inmovilizado material 725500 Reservas  158640,79
nave industrial  435877 Otras reservas 370161,84
materiales   289623
Reservas años 
anteriores 468152,82
Inmovilizado inmaterial 33000 Exigible 821387,58
Aplicac. Inf + web    Ex. Largo plazo 403642,20
Amortización acumulada -109035,6 Ex corto plazo 176267,55
Activo circulante 1315409,89 Proveedores  241477,84
tesorería   1147204,58      
Existencias    168205,31       
  TOTAL 1968343,04  TOTAL 1968343,04
       
ACTIVO año 3     PASIVO año 3   
Inmovilizado  2601,56 Fondos propios 1822166,87
Gastos de constitución    Capital social 170000
Inmovilizado material 725500 Reservas  196563,42
nave industrial  435877 Otras reservas 458647,99
materiales   289623
Reservas años 
anteriores 996955,46
Inmovilizado inmaterial 33000 Exigible 906584,96
Aplicac. Inf + web    Ex. Largo plazo 325964,4
Amortización acumulada -163553,4 Ex corto plazo 218403,80
Activo circulante 2131203,66 Proveedores  362216,7563
tesorería   2058157,55      
Existencias    73046,11       
  TOTAL 2728751,83  TOTAL 2728751,83
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10. ESTRUCTURA LEGAL Y FISCAL 
La empresa se creará como SCCL bajo el marco jurídico de LAS COOPERATIVAS EN 
CATALUNYA, a continuación detallamos información sobre su funcionamiento. 
10.1 Definición marco cooperativas: 
Finalidad del derecho  legislativo 
Les cooperativas son sociedades que  asocian personas naturales o jurídicas. Esto significa 
que la cooperativa es una asociación de personas, no de capitales. Para constituir una 
cooperativa el aspecto fundamental son les persones que la integren, sus características 
personales. 
El hecho de  que las persones jurídicas puedan constituir cooperativas no entra en 
contradicción con “el personalismo” de las cooperativas. 
Por lo que respecta a las personas jurídicas como  socias de les cooperativas, hace falta hacer 
algunas precisiones: en primer lugar, pueden ser socias tanto personas jurídicas públicas como 
personas jurídicas privadas. 
 
Las cooperativas son sociedades que, con  pleno derecho y bajo los principios de libre 
adhesión y  de baja voluntaria. 
La plena autonomía supone  la libertad de actuación y, en consecuencia, la falta de sumisión a 
cualquier otra institución pública o privada. Les decisiones se toman democráticamente en la 
asamblea general siendo este el órgano supremo, que no esta sujeto a ninguna otra persona 
jurídica y  que no puede depender de ninguna  organización política, religiosa. 
La libre adhesión  y la baja voluntaria (también conocido como principio  de “puerta abierta”) 
significan que los criterios de admisión y  de salida de los socios tiene que estar recogidos en 
los  estatutos aprobados por todos los socios; en ningún  caso se pueden establecer criterios 
discriminatorios por lo que respecta a la  admisión de posibles socios. 
 
Con  capital variable y  estructura y  gestión democrática. El  concepto  de capital variable 
aparece  profundamente ligada al principio de libre adhesión y de baja voluntaria, ya que el 
capital es variable en función de la entrada y salida  de los socios. El capital social en las 
cooperativas no desarrolla  las mismas  funciones que en les sociedades anónimas. 
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Pese a que los derechos políticos no están asociados a la posesión de capital, ya que el voto es 
por persona y no por posesión de capital, el legislador no quiere que haya socios 
cooperativistas que posean más del 25% del capital social para que los principios de 
solidaridad y de ayuda mutuo se vean reflejados también en la posesión de capital 
 
Las cooperativas son sociedades que asocian personas que tienen intereses o necesidades 
socioeconómicas comunes, que se proponen mejorar la situación económica y social de sus 
componentes y del entorno común donde se mueven, desarrollando una actividad empresarial 
de base colectiva, en la cual el servicio mutuo y la aportación pecuniaria de todos los 
miembros permiten cumplir una función que tienda a mejorar las relaciones humanas y a 
poner los intereses colectivos por encima de la idea de beneficio particular. 
Esta última parte de la definición es la que enfatiza la base mutualista de las cooperativas y las 
distingue del resto de sociedades mercantiles, esta destaca el hecho que cumpla una función 
que tienda a mejorar las relaciones humanas y que pongan los intereses colectivos por encima 
de toda idea de beneficio particular. 
La discusión que plantea si las cooperativas son entidades sin ánimos de lucro o son entidades 
lucrativas, no queda resuelta con la definición ni con la regulación del texto basado en la 
norma que tiene como objeto la permisión de la distribución parcial de los beneficios ya que 
las configura como entidades lucrativas. 
Los excedentes disponibles una vez cubiertos el Fondo de Reserva Obligatorio y el Fondo  de  
Educación i Promoción Cooperativa se tienen que aplicar como retorno cooperativo  a los 
socios en proporción a las operaciones, a los servicios y  a las actividades que hayan 
desarrollado cada uno en la cooperativa 
La Ley 27/1999, de 16 de julio, general de cooperativas, fija unos requisitos que tienen  que 
cumplir las cooperativas que quieran ser cualificadas como a entidades sin ánimo de lucro.  
a) Que gestionen servicios de interés colectivo o de titularidad pública, o bien  que realicen 
actividades económicas que conduzcan  a la integración laboral de las personas que padezcan  
cualquier  clase de exclusión social. 
b) Que sus estatutos sociales recojan de manera explícita las condiciones siguientes: 
b.1) Prohibición total de distribución de los beneficios entre los socios. 
b.2) Limitación del interés que acreditaran las aportaciones hechas por los socios al capital 
social (no pueden superar el interés legal del dinero). 
b.3) Gratuidad  para el desarrollo de los cargos del consejo rector. 
b.4) Limitación de les retribuciones de todos los trabajadores de la cooperativa. 
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Las cooperativas de servicios en resumen las podemos  definir como aquellas que asocian 
personas físicas o jurídicas que son titulares de explotaciones industriales o de servicios  
profesionales o artistas que ejercen su actividad por cuenta propia. 
 
10.2 Democracia interna 
 
La cooperativa es la persona jurídica más democrática, ya que sigue el modelo de 
organización  tripartido, y tiene tres órganos sociales: 
- la asamblea general 
-el consejo rector 
-interventores de cuentas 
Su regulación se encuentra  en los artículos 26 a 48 obligatorios, pero además los  estatutos 
sociales pueden preveer la existencia de un comité de recursos. 
 
La asamblea general 
 
La asamblea general es el órgano supremo  y le corresponde la dirección de la 
Cooperativa. Es el órgano de expresión de la voluntad social y esta formada por 
la totalitad de los socios. Sus decisiones son obligatorias para todos los socios y  en esta 
asamblea se vota por persones y  no por capital. Es  además esta la que anuncia  y  revoca los  
dos órganos sociales. 
La asamblea general tiene competencia exclusiva en las materias siguientes: 
a) Nombramiento  y  revocación de los miembros del consejo rector y  de los interventores de 
cuentas y  liquidadores. 
b) Censura de la gestión social, aprobación  de las cuentas anuales y distribución  de los 
excedentes. 
c) Acuerdo de nuevas aportaciones obligatorias al capital social, admisión de aportaciones 
voluntarias y  actualización de las aportaciones. 
d) Emisión de obligaciones. 
e) Modificación de los estatutos sociales. 
f) Fusión, escisión o disolución de la sociedad. 
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g) Externalización, cesión de la empresa por cualquier  título o de alguno  de sus centros de 
trabajo, bienes, derechos o actividades, la desaparición de los cuales puede impedir la 
realización del objeto social. 
h) Creación de cooperativas de segundo o ulterior grado, o de crédito o de adhesión. 
i) El ejercicio  de la acción de responsabilidad de los miembros del consejo rector y  de los 
interventores y  liquidadores. 
j) Todos los otros  exigidos por esta Ley o los estatutos sociales. 
 
Las competencias no se pueden delegar y  además  la asamblea general tiene competencia 
residual, por lo que  cualquier  materia que no sea expresamente atribuida a otros órganos 
sociales será de su  competencia. 
Se permite el voto ponderado en dos casos: en las cooperativas agrícolas y de servicios de 
primer grado, los estatutos pueden prever que el voto se establezca en función  de  la actividad 
cooperativizada del socio en la cooperativa y  no puede ser superior en ningún caso a tres 
votos sociales.  Mientras  que en les cooperativas de crédito, los estatutos sociales pueden 
prever el voto de les cooperativas en función del número  de socios que tengan, sin  que en 
ningún caso se pueda establecer que el número de votos por socio sea superior al 25 % del 
total de los votos. 
 
El consejo rector 
 
El consejo rector es el órgano de representación y gobierno de la cooperativa. Tiene atribuida 
la gestión de la cooperativa aunque tiene que seguir   las líneas de política general 
establecidas por la asamblea general. 
El presidente, en nombre del consejo rector, tiene asignada la representación de la 
cooperativa. Como  órgano democrático, el consejo adopta los acuerdos por mayoría. 
El consejo rector es un órgano colegiado formado por un nombre mínimo de tres miembros. 
La ley no prevé la posibilidad que exista un órgano de gobierno unipersonal aunque  
evidentemente el consejo puede delegar las facultades, legalmente delegables, a uno de sus 
miembros o a una comisión. 
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Interventores de cuentas 
 
Los interventores de cuentas  son los socios, designados por la asamblea general, que tiene 
como   misión controlar el consejo rector. Por ello tienen la  facultad de comprobar en 
cualquier momento la documentación de la cooperativa y tienen la obligación de emitir  un 
informe sobre la memoria explicativa de la gestión de la empresa, el balance y  la cuenta  de 
resultados y  otros documentos contables. 
La cooperativa cumple los requisitos formales de democracia interna en cuanto a la formación 
de la voluntad como  persona jurídica. Se puede añadir que le falta la representación en lo 
órganos de gobierno  de los trabajadores no socios para que no queden fuera de la toma de 
decisiones. 
 
10.3 Realización de actividades económicas 
  
Les cooperativas son formas jurídicas empresariales que pueden realizar cualquier actividad 
económica lícita sin ningún tipo de  limitación, ya que como hemos visto anteriormente, la 
clasificación hecha en la ley es potestativa, no limitativa. El hecho que sea una forma jurídica 
empresarial comporta la existencia del reparto de los beneficios entre los socios (con las 
peculiaridades  que hemos visto anteriormente). 
 
De hecho  hay muchas cooperativas que precisamente tienen que estar conformadas como una 
forma jurídica para al desarrollo de  sus actividades económicas para sus promotores, porque 
estos  comparten las ideas de ayuda  mutua y solidaridad que presiden las cooperativas. 
Además son cooperativas que desarrollan actividades dentro del ámbito de los servecios 
sociales y que de hecho   no tienen beneficios repartibles. Si en algún ejercicio tuviesen 
beneficios, lo que hacen es invertirlos en la consecución de los fines sociales que pretenden 
La ley estatal prevé el  que la cooperativa que tenga más de cincuenta trabajadores con 
contrato indefinido y  este constituido el comité de empresa, uno de estos trabajadores tiene 
que  ser miembro vocal del consejo rector. 
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11. IMPACTO MEDIOAMBIENTAL 
 
El estudio de los efectos del desarrollo económico sobre el medio ambiente ha experimentado  
un cambio importante   en los últimos años, es debido a esta mayor relevancia cuando nace el 
EIA (evaluación de impacto ambiental o estudio de impacto ambiental) definido como el 
análisis previo a la ejecución de las consecuencias de un proyecto sobre la  salud ambiental, la 
integridad de los ecosistemas y la calidad de los servicios ambientales que estos están en 
condiciones de proporcionar. 
El estudio de impacto medioambiental es un instrumento importante para la evaluación del 
impacto ambiental de una intervención, por lo que lo definiremos como un estudio técnico, 
objetivo, de carácter pluridisciplinar, que se realiza para predecir los impactos ambientales 
que pueden derivarse de un proyecto, actividad. 
El EIA que fue introducido por la UE en 1985 como obligatorio en su legislación, cumplirá 
con la normas de calidad vigentes de la ISO 9001 y en caso de que el proyecto requiera un 
sistema de gestión medioambiental se deben seguir las normas de la ISO 14001. 
 
Para el estudio de nuestro proyecto vamos a considerar tres bloques a estudiar, por un lado 
tenemos el impacto ambiental inicial generado por la nave industrial donde va a estar nuestra 
sede, por otro lado encontramos la gestión del día a día de las actividades a realizar en 
oficinas o con carácter administrativo, y por último tenemos aquellos operaciones diarias de 
la logística.  
 
Estudio impacto ambiental nave industrial 
 
Consideramos que esta será en orden cronológico nuestro primer aspecto ambiental a tener en 
cuenta ya que para la apertura de central de compras necesitaremos una nave industrial donde 
estará establecida  la sede central de compras  así como el  almacén. 
Para la elección de la nave industrial elegimos una nave que cumpla con las normativas 
establecidas por el CTE (código técnico de la Edificación), un documento normativo 
aprobado por el consejo de ministros en que aparecen reflejadas una serie de normativas 
donde se determinan las exigencias básicas de  calidad, seguridad y habitabilidad de los 
edificios. 
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Para el acondicionamiento de la nave industrial en un edificio ya construido tendremos en 
cuenta los siguientes aspectos para reducir el posible impacto ambiental: 
-Se utilizaran materiales  y elementos constructivos reciclados y reciclables siempre que sea 
posible 
- instalaremos equipos informáticos y electrónicos de baja emisión de radiaciones y bajo 
consumo aprobados por la CE 
- utilizaremos para el acondicionamiento climático, falsos techos, ventanas aislantes, muros 
móviles… 
 
Estudio impacto medioambiental oficinas 
 
En este apartado englobamos por un lado el mantenimiento de las oficinas así como de las 
tareas administrativas de los componentes ligados directamente a la central como puntos de 
suministro, clientes, proveedores, comerciales… 
Los aspectos a tener en cuenta aquí son aquellos ligados a las acciones del día a día, como son 
el consumo de electricidad, de agua... todos ellos ligados al primer apartado donde 
describimos que trataremos por todos los medios conseguir un edifico sostenible, con equipos 
de bajo consumo y optimizando al máximo los recursos. 
Por otro lado encontramos aquellos trabajos administrativos que nos requieren el uso de 
papel, tintas,…ante ello nosotros promoveremos entre los empleados el uso de papel 
reciclado, reciclar el papel usado, reciclar los toners de las impresoras y por encima de todos 
una acción ligada al uso de la herramienta informática, imprimir solo aquello que se considere 
imprescindible. Este último paso es factible debido al uso de la nueva herramienta informática 
ya que la implantación de un sistema de comunicación permanente entre todos los agentes 
implicados en el funcionamiento diario de la central nos permite procesar toda la información 
en la base de datos, pasando a documentos a imprimir únicamente aquellos que se consideren 
imprescindibles. 
A su vez se conseguirá un ahorro en telecomunicaciones ya que pasaremos de formatos 
tradicionales a formatos con mayor versatilidad que nos permiten un mayor y mejor uso de las 
telecomunicaciones. 
 
Impacto medioambiental logístico 
Consideramos como tal a aquellas acciones logísticas que repercutan en el día a día del 
entorno, consideramos por lo tanto como tales las acciones a ejecutar en nuestro almacén así 
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como los desplazamientos de camiones y comerciales dentro de las rutas logísticas 
establecidas. 
El mantenimiento de nuestro almacén se efectuará siguiendo las especificaciones presentadas 
en el primer apartado donde detallamos que nuestra central será lo mayor sostenible posible 
con el medio ambiente, continuando con esta línea en el negocio utilizaremos sistemas en el 
almacén que se alimente de la red eléctrica en lugar de combustibles como el Diesel, es por 
ello que todos aquellos toros, carretillas elevadoras y demás elementos funcionarán con 
baterías recargable eléctricas. 
Por otro lado consideramos un ahorro importante en el consumo de combustibles para los 
vehículos de transporte como comerciales el hecho de preparar unas rutas logísticas, 
detalladas en apartados anteriores pensadas para optimizar al máximo los desplazamientos. 
Por último destacar la gestión de los residuos generado por el almacén, en su gran mayoría 
estos residuos serán reciclados. Por un lado contrataremos una empresa que se encargue 
semanalmente de retirar todo el cartón, plástico, papel que hayamos generado, para ello 
diariamente los empleados han de dejar su puesto de trabajo limpio y depositar estos residuos 
en los contenedores habilitados para ello en la zona del muelle de carga/desgarra. Por otro 
lado todos los pallets se apilarán en el muelle para una posterior recogida por parte de una 
empresa especializada en su reciclaje. 
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Conclusiones 
 
Una vez finalizado el plan de empresa , analizamos su contenido y extraemos las siguientes 
conclusiones. 
Tal y como hemos descrito en los apartados iniciales del proyecto, consideramos que debido 
al cambio sufrido por un lado en factores indirectos como son la nueva caracterización del 
turismo, la evolución del mercado proveedor, el nacimiento de grandes cadenas hoteleras, el 
desarrollo de sistemas de información e informáticos…, y por otro lado el cambio 
experimentado en factores directos  y de gran relevancia para el óptimo funcionamiento de las 
empresas como son una tendencia hacia disminuir costes en aprovisionamientos asi como la 
externalización en las empresas de ciertas funciones para conseguir una especialización en sus 
actividades fuertes, es decir en la restauración, hacen que consideremos que nos encontramos 
en una situación favorable para la ejecución de nuestro proyecto. 
 
También consideramos que del estudio del plan económico financiero no hace más que 
consolidar con resultados lo que la teoría nos ha hecho plantearnos, por lo que consideramos 
en este ámbito un proyecto potencialmente interesante de llevarse a cabo. 
Por último y para ser objetivos con nuestro trabajo, consideramos que pese a tener unas 
condiciones favorables para llevar a cabo nuestro objetivo, entendemos que existen factores 
externos que no son controlables y que pueden tirar abajo todas nuestras expectativas. Estas 
condiciones externas a las que nos referimos son bastante dispares y variadas, ya que por 
ejemplo tenemos que  considerar una incógnita la reacción de los comerciantes de la 
hostelería de la zona ante un cambio tan radical en sus procedimientos así como al uso de 
tecnologías tan  avanzadas. Además no podemos olvidar que nos encontramos ante un sector 
muy poco homogenizado ya que existen todo tipo de establecimiento y no encontramos un 
patrón  similar lo que conlleva a que puedan existir intereses muy dispares.
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